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L’environnement bancaire 



1 L’organisation 
du systeme bancaire 


I Principes 

L’article L 311.1 du Code monetaire et financier precise les missions d'un 
etablissement de credit : « Les etablissements de credit sont des personnes 
morales qui effectuent a titre de profession habituelle des operations de banque 
(reception des fonds du public, operation de credit, ainsi que la mise a disposi- 
tion de la clientele ou la gestion des moyens de paiement). » Egalement, un 
etablissement peut realiser des activites connexes au sens de Particle L 311-2 : 

• « les operations de change, 

• les operations sur or, metaux precieux et pieces, 

• le placement, la souscription, l’achat, la gestion, la garde et la vente de 
valeurs mobilieres et de tout produit financier, 

• le conseil et l’assistance en matiere de gestion de patrimoine, 

• le conseil et l’assistance en matiere de gestion financiere, Pingenierie financiere 
et d’une maniere generale tous les services destines a faciliter la creation et 
le developpement des entreprises, sous reserve des dispositions legislatives 
relatives a l’exercice illegal de certaines professions, 

• les operations de location simple de biens mobiliers ou immobiliers pour les 
etablissements habilites a effectuer des operations de credit-bail. 

Lorsqu’il constitue la fourniture de services d’investissement au sens de Particle 
L. 321-1, Pexercice des operations connexes et de Pactivite de conservation est 
subordonne a Pagrement prealable prevu a Particle L. 532. » 

Source : Code monetaire et financier 

L’activite bancaire represente aujourd’hui 3 % du PIB et plus de 400000 emplois. 

II Elements et analyse 

A. Les differentes categories d’etablissements 


Categories d’etablissement 

Caracteristiques 

Banques commerciales 

Banque de detail traditionnelle, banque de marche, banques 
d’affaires, banques universelles. Ces banques sont des societes 
de capitaux (BNP Paribas, Societe Generale, LCL) : 32 millions 
de comptes a vue et 57 millions de comptes a terme. 

Banques cooperatives 
ou mutualistes 

Les clients de ces reseaux sont porteurs de parts sociales. 
C’est la difference essentielle avec les banques commerciales 
(Credit Mutuel, Caisse d’Epargne, Credit Agricole). 71 millions 
de comptes a vue, 147 millions de comptes a terme. 
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Categories d’etablissement 

Caracteristiques 

Societes financieres 

Elies ne peuvent pas realiser toutes les operations de banques. 
Elies interviennent sur des domaines comme le credit-bail, 
I'affacturage. 

Caisses de credit municipal 

Etablissement public de credit et d’aide sociale. Octroi des credits, 
collecte des depots et offre des services bancaires. Ces caisses 
ont un droit exclusif pour les prets sur gage corporels confirme 
par la loidu 1 5 juin 1992. 

Les institutions financieres 
specialises 

Etablissement de credit investi par I’Etat d’une mission de service 
public. 


Aujourd’hui le marche frangais est domine par six grands reseaux (Credit 
Agricole, BNP-Paribas, Caisse d’Epargne, Credit Mutuel, Societe Generate, le 
groupe Banque Populaire) qui se partagent 80 % des depots, 69 millions de 
comptes courants et 145 millions de comptes a terme. 


B. La reglementation bancaire 

1. Les principaux textes sur I’activite bancaire 


Textes 

Contenu 

Loi bancaire del 984 

Elle impose le principe d’universalite. La loi distingue : 

• les banques, 

• les etablissements cooperatifs, les caisses d’epargne et de 
prevoyance et les caisses de credit municipal, 

• les societes financieres et les institutions financieres specia- 
lisees. 

Loi du 2 juillet 1996 : 

modernisation 

des activites financieres 

Cette loi concerne les services d’investissement (passage des 
ordres de bourse, compte titre). Les etablissements de credit 
ne sont alors plus seuls a proposer ces services puisqu’une 
nouvelle categorie (les entreprises d’investissement) est 
creee. 

Loi de juin 1999 sur I’epargne 
et la securite financiere 

Modification de statuts des caisses d’epargne qui deviennent 
des etablissements de credit cooperatifs. 

Creation egalement d’un fond de garantie des depots auquel 
doivent obligatoirement adherer les etablissements de credit 
qui collectent des depots. 

Loi MURCEF 

(mesure d’urgence a caractere 
economique et financier) 
en 2001 

Loi qui prevoit un certain nombre de dispositions visant a 
ameliorer la relation entre la banque et son client. Elle instaure 
en particulier la creation d’un service de base bancaire, met en 
place un dispositif de mediation, generalise le recours aux 
conventions de compte et clarifie la communication sur les 
tarifs bancaires. 

Loi du 02 aout 2003 
sur la securite financiere 

Creation de I’autorite des marches financiers par la fusion de 
la COB (Commission des operations de bourse) et du CMF 
(Conseil des marches financiers). 
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2. Les acteurs du systeme bancaire 

Le systeme bancaire francais est supervise par le gouverneur de la Banque de 
France et le ministre de l'Economie et des Finances. 

Les etablissements credits vises par la loi bancaire de 1984 doivent adherer, 
soit a un organisme professionnel, soit a des organes centraux. 


Banque : 



FBF (Federation bancaire francaise) 

Organes centraux (Credit Agricole SA, Confederation 
nationale du Credit Mutuel, Caisse centrale de credit 
cooperatif, Caisse nationale des caisses d’epargne et de 
prevoyance) 


Les entreprises d’investissement adherent a l’AFEI (Association francaise des 
entreprises d’investissement), les societes financieres a l'ASF (Association 
frangaise des societes financieres), les institutions financieres specialisees au 
groupement des Institutions financieres specialisees. 

Enfin l’ensemble de ces organismes professionnels est affilie a FAssociation 
frangaise des etablissements de credit et des entreprises d’investissement. 

3. Controle et supervision du systeme 

On distingue trois organes de reglementation et de controle. 


Organe 

Missions 

Le Comite consultatif 
de la legislation et de 
la reglementation financiere 

Assiste le ministre de l’Economie dans I’exercice du pouvoir 
reglementaire. Ce comite a pour mission de donner un avis sur 
tous les projets de texte. 

La Commission bancaire 

S’assure que les etablissements de credit remplissent 
leurs missions dans le respect des textes legislates et 
reglementaires. La commission bancaire est egalement 
associee aux travaux visant a definir les dispositifs prudentiels. 

Le Comite des etablissements 
de credit et des entreprises 
d’investissement (CECEI) 

Instance qui delivre les agrements et veille au respect de la 
libre prestation de service (LPS) et la liberte d’etablissement 
au sein de I’espace economique europeen. 


Enfin, il existe deux organismes consultatifs : le Conseil national du credit et 
du titre et le Comite consultatif du conseil national du credit et du titre charges 
de la question des relations entre Fetablissement de credit et leurs clients. 

C. Gestion des risques et controle prudentiel 

De par sa nature, l’activite bancaire est une activite ou le risque est permanent. 
Les banques doivent en effet faire face aux risques de credit (risque d’immobi- 
lisation, de non-remboursement et de taux), aux risques operationnels et aux 
risques de marche. La reforme Bale II (nouveau ratio Me Donough) vise a 
renforcer le controle prudentiel present jusqu’alors a travers le ratio Cooke. 
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Axes de la reforme 

Contenu 

Exigence minimale 
de fonds propres 

Ratio Me Donough= Fonds propres/frisques de credit + risques 
operationnels + risques de marche) >= 8%. La nouveaute est 
d’integrer les risques operationnels et d’aborder autrement la 
mesure du risque credit. 

Risque credit : le risque est pondere (de 0 % a 150 %) en 
fonction de la nature de la contrepartie. 

Risque de marche : apres avoir mesure les engagements de 
la banque, on leur applique une ponderation entre 0 et 8 % 
selon la nature du risque de marche (risque de taux, risque sur 
action et derives d’action, risque de change). 

Risque operationnel : il s’agit du risque de perte liee a des 
dysfonctionnements des processus ou des evenements 
exterieurs. Les revenus tires des differents domaines d’activite 
d’une banque feront I’objet d’une ponderation qui materialise le 
niveau du risque operationnel propre a cette activite (par 
exemple I’activite de reglement et de paiement est ponderee 
pour 18%). 

Processus de surveillance 
prudentielle 

Les autorites de regulation peuvent decider de fixer des ratios 
prudentiels plus contraignants a certains acteurs 
Controle des procedures 

Analyse et mesure du risque des etablissements par les 
autorites de regulation 

Discipline de marche 

Renforcer la communication et la transparence : les banques 
doivent rendre public un certain nombre d’informations sur la 
gestion des risques et la structure de leur capital. 


Remarque : un document consumable sur le site de la banque 
de France (www.banque-france.fr) decrit la methode de calcul du 
ratio de solvability en vigueur depuis le l er janvier 2006. 


Ill Complement : les fichiers 
de la Banque de France 

En qualite de Banque Centrale, c’est a la Banque de France qu'il revient de 
centraliser sous forme de fichiers les incidents et les evenements qu’enregistrent 
les differents acteurs du systeme bancaire. Ces fichiers sont consumables par les 
banques et vont etre un outil supplemental depreciation du niveau de risque 
que represente tel client ou telle operation. Cependant, l’absence de fichiers 
positifs (fichiers recensant a la fois les incidents mais egalement permettant de 
garder une trace des encours de credit par exemple) en France laisse la place a 
des zones d ’incertitudes. 
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Les differents fichiers 


Fichiers 

Contenu et fonctionnement 

Quelques chiffres 

Fichier central 
des cheques 
(FCC) 

Ce fichier enregistre : 

• les incidents de paiement (remis- 
sion de cheques sans provision) ; 

• i’interdiction judiciaire d’emettre 
des cheques : Linscription est 
conservee tant qu’un incident 
n’a pas ete regularise (avec un 
maximum de 5 ans) ; 

• les retraits de carte pour usage 
abusif. 

Dans ce cas I’inscription est faite par 
la banque pour 2 ans et seule cette 
derniere peut demander I’annuiation 
de I’inscription. Cette mesure 
n’empeche pas d’emettre des 
cheques. 

Au 31 decembre 2006 la Banque de 
France avait comptabilise : 

4 883 249 declarations 
3207274 annulations (a la 
demande des banques) 

2 632 545 effacements a Tissue du 
delai legal de d’enregistrement 

Fichier national 
des cheques 
irreguliers (FNCI) 

Sont inscrites les coordonnees 
bancaires : 

• des comptes clos, 

• des comptes pour lesquels une 
declaration de perte ou de vol de 
chequier a ete enregistree, 

• des comptes dont le titulaire est 
frappe d’interdiction. 

La banque de France a externalise 
la gestion des consultations de ce 
fichier par les commergants a une 
societe. Depuis le 1 er janvier 2007 
ce service de consultation s'appelle 
Verifiance-FNCI-Banque de France: 
le resultat d’une consultation du 
systeme est transmis sous la forme 
d’une couleur, par exemple, un 
cheque emis a partir d’un compte 
cloture, un faux cheque, un cheque 
vole seront signales par la couleur 
rouge. A I’inverse la couleur verte 
s’affichera si rien ne figure au FNCI, 
orange pour les cheques en 
opposition et blanc lorsque la lecture 
du cheque est impossible. 

Au 31 decembre 2006 on comptait : 
5278 628 inscriptions de comptes 
en interdiction 

1 3 844 964 inscriptions pour compte 
clos 

9444038 inscriptions pour 
opposition 

Cette meme annee le fichier a fait 
I’objet de plus de 175 millions 
d’interrogations. 
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Fichiers 

Contenu et fonctionnement 

Quelques chiffres 

Fichier national 
des incidents de 
remboursement 
des credits au 
particulier (FICP) 

Ce fichier a ete mis en place en 
1 989 afin de lutter plus efficacement 
contre le surendettement. 2 cas se 
presented : 

Cas 1 : les retards de 
remboursement a I’occasion de 
I’octroi d'un credit, un incident est 
caracterise lorsque trois echeances 
consecutives restent impayees (cas 
de credit amortissable 
mensuellement) ou lorsque le retard 
depasse 60 jours pour d’autres 
formes de credits. Sera consideree 
comme incident caracterise la 
persistance d’une dette d’au moins 
500,60 € jours apres mise en 
demeure (decouvert bancaire) ou 
enfin lorsque la banque engage une 
procedure judiciaire ou prononce la 
decheance du terme. 

Cas 2 : la saisine de la commission 
de surendettement 
La levee de I’inscription sera 
effective si les incidents ont ete 
regularises (dettes remboursees). 
Linscription demeure en cas 
d’effacement de la dette par le juge. 

Fin 2006 : 

2301 333 personnes inscrites, 

2 935 347 incidents 
96 % des inscriptions proviennent 
d’incidents en lien avec des credits a 
la consommation (dont 18 % des 
decouverts). 

3,6 % des inscriptions concernent 
des incidents sur credit immobilier. 
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2 La mercatique bancaire 


I Principes cles 


Les etablissements de credit ne se gerent pas de la meme maniere que les 
autres commerces (intermediaires financiers, secteur reglemente...). Presque 
toutes les banques proposent aujourd’hui les memes produits et services... d’ou 
la difficulty pour les acteurs du marketing de trouver pour leur etablissement 
des avantages concurrentiels... 

Selon Michel Badoc (HEC), « la mercatique bancaire est tout ce qui permet 
d’attirer, de conserver et de plaire aux clients des banques. Elle vise les clients 
bancarises et les nouveaux clients, principalement des jeunes. Elle touche tous 
les segments : du particulier a l’entreprise en passant par le professionnel. » 
Apres Fimage du « banquier technicien » des annees 1960 dans un reseau de 
distribution peu etendu ou l’innovation produit etail limitee, la banque a 
commence a connaitre de profondes mutations. Dans les annees 1970, la bancari- 
sation s’est elargie (multiplication des comptes) accompagnant un developpement 
des reseaux. Les produits se sont democratises ; l’offre bancaire s’est diversified. 
La mercatique bancaire des particuliers existe depuis les annees 1970-1980. Les 
nouvelles technologies (carte bancaire...) et la dereglementation bancaire ont 
accompagne le lancement d'un equipement bancaire standard, une segmentation 
de la clientele et la tarification des prestations des etablissements. 

La mercatique bancaire va done du traitement de masse a une mercatique specia- 
list, de produits packages a des prestations individualists. C’est un marketing 
de services. 

On a Fhabitude de dire que la mercatique est un ensemble de techniques. . . mais 
aussi un etat d’esprit ! 



mercatique dire 





un etat d’esprit 


La mercatique bancaire 




mercatique tribale 



individuali: 



un ensemble de techniques 




mercatique vir 
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II Elements et analyse 

A. Les defis de la mercatique bancaire 

1. line meilleure connaissance des clients 

Objectifs : 

• repondre a leurs besoms et projets, 

• mieux les seduire, 

• mieux les fideliser, 

• augmenter la rentabilite de 1‘etablissement. 

2. La conquete de nouveaux clients 

Objectifs : 

• assurer le renouvellement du fonds de commerce, 

• augmenter les parts de marche du reseau, 

• accroitre la rentabilite du reseau (en elevant le PNB et en baissant les charges 
d’exploitation). 

B. La cle de voute de la mercatique bancaire : 

I’activite de conseil 

Accueil, rapidite, securite et conseil caracterisent les concepts des agences 
bancaires actuelles. L’automatisation des operations courantes offre un gain de 
temps aux clients et permet de recentrer les collaborateurs sur le cceur de leur 
metier : le conseil. 

La gestion de la relation client (GRC) favorise le suivi des evenements de la 
vie du client et aussi de ses attentes, formalise la relation individualistic avec le 
client. 

L’agence de proximite s’articule autour de plusieurs espaces : 

• espace accueil pour realiser les operations courantes 7 jours sur 7 et 24 H/24 H ; 

• espace technologique pour effectuer des operations (internet...) ; 

• espace conseil pour assurer une relation personnalisee avec le client. 

C. Le developpement de la relation multicanal 

Les nouvelles technologies (ADSL, WIFI, wap/i mode...) sont a l’origine de la 
mutation des etablissements bancaires. Plus de 30 millions d’internautes sont 
comptabilises en France. 

La multiplication des canaux (agence de proximite, agence en ligne via le tele- 
phone et internet, SMS, GAB) a developpe une relation multicanal entre la 
banque et son client. Cette nouvelle relation permet au client d’avoir plus : 
de liberte dans le mode de consommation des produits et services bancaires, de 
confort (contact a partir de son domicile sans deplacement vers l’agence), de 
rapidite dans le traitement des operations courantes (virement...). 

Les offres specifiques se developpent (e-coffre, demande de credit en lignes ; 
signature electronique, simulateur en ligne...). 
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La banque voit dans le multicanal un moyen de gagner encore plus de parts de 
marche grace a des actions de conquete et de fidelisation renforcees. En effet, 
une partie de la clientele du reseau n’est pas ou peu contactee d’ou une satis- 
faction moindre envers la banque, une rentabilite moindre. La personnalisation 
de la relation client s’en trouve optimisee. En effet, les conseillers en agence 
sont plus disponibles. Ils preparent davantage leurs entretiens ; les contacts sont 
done plus efficaces. La banque provoque plus qu’elle ne subit les rendez-vous 
avec ses clients. Le pilotage precis des actions commerciales amene des gains 
de productivite. 

D. La mise en oeuvre d’une politique mercatique 

1. L’etude du marche et du comportement du client bancaire (attentes, projets, 
besoins...). 

2. La segmentation de la clientele (cf. fiche « La segmentation des clienteles »). 

3. La mise en place de la politique mercatique a travers la construction du plan 
de marcheage. 

4. La commercialisation de nouveaux produits, la modification de produits 
actuels. 

E. Un zoom sur le plan de marcheage 
(marketing mix en anglais) 

La mercatique operationnelle (traduction des orientations strategiques de 
l'entreprise) s’appuie sur le plan de marcheage. Ce concept est bien souvent 
appele les 4 P : product - price - place - promotion traduits en francais par : 

1. L’action sur le produit : concevoir des produits 
pour satisfaire les besoins du marche 

Constat sur les produits bancaires : produits immateriels (absence d’usure, 
absence de stockage, absence de protection par des brevets), produits regle- 
mentes (produits subis par les banques ; seuls les non reglementes peuvent se 
distinguer de la concurrence), innovation financiere limitee (souvent conditionnee 
a un changement de reglementation), declin lent. 

2. L’action sur le prix : le prix est un facteur d’achat 

Les banques se livrent une concurrence sur le plan des taux d’interet, de la tari- 
fication des services bancaires et plus recemment sur la remuneration des depots 
a vue. La strategic de prix pratiquee par la banque n’est pas F element du plan 
de marcheage sur lequel la banque communique le plus. 

3. L’action sur la distribution : pour optimiser les ventes 

Les canaux de distribution des produits doivent s’adapter aux habitudes des clients. 
Le client grace a la banque multicanal choisit desormais le canal avec lequel il 
veut traiter (agence de proximite, plateforme telephonique, agence en ligne, 
internet...). Certains reseaux ont opte pour un mode exclusif de distribution : 
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la vente en ligne. Developper ou non le reseau actuel des agences releve de la 
politique de la distribution bancaire. 

4. L’action sur la communication 

Elle regroupe la communication interne (circulation de l’information - culture 
d’entreprise) et la communication externe (ameliorer l’image de l’entreprise, 
la notoriety, l'information sur les produits.). Les moyens de communication : 
publicity, sponsoring, mecenat, marketing direct... 

F. Les limites de la mercatique bancaire 

Le siege met en place des strategies qui sont a deployer en agence. Or, chaque 
agence subit un environnement externe different. D’ou la difficulty pour le 
reseau d’appliquer a 100 % la mercatique decidee par le siege. Une marge de 
manoeuvre est necessaire a chaque agence. 

^ Application 

E n o n c e 

L’activite bancaire est en interaction avec son environnement. 

Listez les menaces de 1’environnement bancaire. 

Trouvez les solutions apportees par la mercatique bancaire pour dejouer 
ces menaces. 

Solution 

1 . Les menaces 

• Saturation et croissance lente du marche bancaire. 

• Concurrence vive. 

• Multiplication des canaux de contact. 

• Relation de plus en plus virtuelle entre le banquier et son client. 

• Multibancarisation des clients. 

• Autonomie accrue des clients dans leurs operations bancaires. 

• Clientele tres informee et avisee. 

• Clientele exigeante, infidele et zappeuse. 

• Difficulty de faire venir la clientele en agence. 

• Deplacement des lieux de vie de la clientele. 

2. Les solutions 

• Les banques surfent sur les tendances de la societe (pret sur 30 ans pour les 
jeunes pour qu'ils accedent a la propriety...) et adaptent leur offre a la 
demande. 

• La segmentation de la clientele parfait la connaissance du client et permet la 
mise en place d’une strategic adaptee a chaque segment. 

12 


Fiche 2 • La mercatique bancaire 


• La gestion de la relation client (GRC) favorise le suivi des evenements de la 
vie du client et ainsi de ses attentes, formalise la relation individualisee avec 
le client. 

• Le metier de banquier se recentre sur le conseil. 

• Les canaux de contact (telephone, internet...) dont le but initial etait de 
fideliser la clientele de l’agence et la clientele distanciee sont tous devenus de 
veritables acteurs de la vente de produits bancaires : ouverture de guichets 
en ligne... 

• Les banques recherchent la proximite geographique avec les clients d’ou des 
demenagements d’agences pour suivre les mouvements de population. 
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3 La segmentation 
des clienteles 


I Principes cles 

Une banque a en portefeuille des clients tres differents les uns des autres : le 
particulier, la collectivite territoriale locale, l’association, l’exploitant agricole, 
la PME, l’entreprise multinationale. . . d'ou la necessite de segmenter la clientele. 
La premiere segmentation bancaire separe les particulars et les professionnels- 
entreprises. Cependant, certains reseaux considerent que les artisans, commer- 
9ants, agriculteurs, professions liberates constituent une clientele intermediaire. 
Et la gestion de ces clients intermediates differe alors : ils sont soit rattaches a 
un portefeuille de particuliers avec la casquette de professionnel, soit mis dans un 
portefeuille de professionnels voire dans un portefeuille specifique... ou confies 
a une agence bancaire dediee a la profession (agence « professions medicales »). 
La segmentation est une technique qui permet de diviser une population hetero- 
gene en groupes aussi homogenes que possibles (= segment) afin d’appliquer 
des strategies specifiques a chaque segment. Deux profils de client ne peuvent pas 
etre identiques a 100 % mais peuvent former un groupe homogene. Chaque 
groupe doit done se demarquer clairement des autres groupes. 

Segmenter permet d’identifier des families homogenes dont Papproche et le 
traitement repondent aux attentes et possibility reelles des clients ainsi qu’aux 
imperatifs de rentabilite de la banque. 

Les buts de la segmentation sont : 

• reussir la gestion de la relation clientele (GRC) de Fetablissement bancaire ; 

• mettre au point une offre de produits et services adaptee a chaque segment 
de clients ; 

• optimiser le dispositif commercial ; 

• definir une politique commercial appropriee ; 

• detecter les opportunity et menaces plus rapidement sur un segment. 

II Methode 

Un bon critere de segmentation doit etre discriminant pour reussir une homo- 
geneite optimale. II doit etre pertinent par rapport au marche et besoin observes. 
Plusieurs families de criteres de segmentation des particuliers sont possibles : 

• segmentation sociodemographique (age, tranches de revenus, activite profes- 
sionnelle, PCS, situation familiale, zone d’habitat, niveau d’education, sexe. . .). 
Des correlations existent entre Page, la tranche de revenus, la PCS et done le 
comportement bancaire. Les segmentations les plus utilisees en mercatique 
bancaire sont basees sur les tranches de revenus ou le type d’activite profes- 
sionnelle ; 
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• segmentation comportementale (etude du profil d’utilisation des produits 
bancaires, des besoins). Les banques nomment differemment ces segments 
(« les distancies », « les patrimoniaux », « les viviers »...) ; 

• segmentation evenementielle (voir fiche cycle de vie). Le reperage des evene- 
ments de la vie du client (mariage, retraite. . .) permet a la banque de proposer 
un produit bancaire lie a cet evenement ; 

• segmentation socioculturelle : influence des facteurs sociaux, culturels... sur 
le comportement de consommation de l’individu. Des styles de vie sont ainsi 
decrits et regroupes en families (« client fourmi »...); 

• segmentation par le risque : chaque client represente un risque different pour 
la banque. Les types de risque peuvent donner lieu a des segments clients 
(« client en permanence debiteur »...). 

^ Application 


E n o n c e 

Retracez les segments possibles de la clientele d’une agence bancaire en milieu 
rural. 

Les criteres de segmentation peuvent etre : 

• l’activite du compte (mouvements de flux), 

• l’age, 

• le montant du chiffre d’affaires (CA) annuel du client (= montant annuel 
des flux entrants confies a l’agence), 

• le montant du stock epargne (= montant de l’epargne du client dans 
l’agence). 


Solution 

Exemple de segmentation de la clientele d’une agence bancaire en milieu rural : 

Les particuliers 

• Client inactif (pas de CA, pas de stock, pas d’engagement credit). 

• Nouveau client (segment transitoire de courte duree : client a revoir rapide- 
ment pour equiper). 

• Jeune client (moins de 18 ans). 

• Jeune client majeur (moins de 25 ans) sans revenu. 

• Jeune client majeur (moins de 25 ans) avec revenu. 

• Client a faible equipement (CA < 5 000 €, stock < 5 000 €). 

• Client moyenne gamme (CA entre 5 001 € et 25 000 €, stock entre 5 001 € et 
25 000 €). 

• Client gamme intermediate (CA entre 25 001 € et 90 000 €, stock entre 
25 001 € et 90 000 €). 

• Clientele haut de gamme avec potentiel de developpement. 

(CA > 90 000 €, stock entre 90 001 et 500 000 €). 
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• Clientele haut de gamme (dotee d'un fort patrimoine) : CA > 200 000 € ou 
stock > 500 000 €). 

Les professionals 

• Professionnel inactif (pas de CA, pas de stock, pas d’engagement credit). 

• Commergant traditionnel (CA entre 12 000 et 50 000 €). 

• Commergant dynamique (CA entre 50 001 et 250 000 €). 

• Commergant entrepreneur (CA > 250 000 €). 

• Artisan traditionnel (CA entre 12 000 et 50 000 €). 

• Artisan dynamique (CA entre 50 001 et 250 000 €). 

• Artisan entrepreneur (CA > 250 000 €). 

• Profession liberale traditionnelle (CA entre 12 000 et 50 000 €). 

• Profession liberale dynamique (CA entre 50 001 et 250 000 €). 

• Profession liberale entrepreneuse (CA > 250 000 €). 

Les exploitants agricoles 

• Exploitant inactif (pas de CA, pas de stock, pas d'engagement credit). 

• Exploitant debutant (moins de 30 ans). 

• Exploitant traditionnel (CA entre 12 000 et 50 000 €). 

• Exploitant dynamique (CA entre 50 001 et 125 000 €). 

• Exploitant entrepreneur (CA entre 125 001 et 250 000 €). 

• Exploitant batisseur (CA > 250 000 €). 

Les collectivites territoriales 

• Collectivites inactives (pas de CA, pas de stock, pas d’engagement credit). 

• Collectivites actives. 

Les associations 

• Association inactive (pas de CA, pas de stock, pas d’engagement credit). 

• Petite association (CA < 50 000 €). 

• Grande association (CA > 50 001 €). 

Les entreprises 

• Petite entreprise (CA entre 1 200 000 et 2 500 000 €). 

• Moyenne entreprise (CA entre 2 500 001 et 25 000 000 €). 

• Grande entreprise (CA > 25 000 001 €). 
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4 La connaissance 
du client bancaire 


I Principes cles 

Un client peut etre une personne physique (particulier, professionnel) ou une 
personne morale (entreprise, association, collectivite locale...). Cf. fiche « La 
segmentation des clienteles ». 

Un client devient bancarise a partir du moment ou il a signe un contrat avec 
une banque (ouverture de compte, souscription d’un produit...). 


II Elements et analyse 

A. Les comportements du client particulier 

Le comportement des individus face a l’argent est souvent irrationnel. Le 
client n’explicite pas toujours clairement a son banquier son desir d’epargne ou 
d’emprunt. 

II surfe egalement sur des vagues successives de besoins : recherche de la 
performance puis recherche de la securite... 

Le particulier est opportuniste. La multibancarisation laisse penser au client 
bancaire qu'il est libre de son choix d’etablissement en fonction des opportunity 
commerciales. Les particuliers aiment mettre en concurrence les banques mais 
sont ravis que la leur l'emporte ! D’ou l’existence d’un sentiment d’apparte- 
nance a une banque. . . II est d prevoir la disparition de ces comptes inactifs voire 
inutiles detenus d la concurrence lorsque les comptes bancaires seront factures. 
Le nomadisme est un phenomene de societe. Le client veut pouvoir gerer la 
relation avec son banquier a distance. Le developpement des nouvelles techno- 
logies a bouleverse le comportement des clients bancaires qui utilisent de plus 
en plus les canaux directs (telephone, internet) pour la gestion de leurs comptes, 
leurs operations bancaires ou pour la communication avec leur conseiller 
(augmentation du nombre d’e-mails re$us en agence). La relation bancaire est 
devenue multicanal. 

B. Les deux grandes tendances de comportement 
du client bancaire 

Le client consommateur 

Gros besoins de consommation d'ou des besoins de tresorerie, d’epargne, de 
constitution de patrimoine qui se multibancarise pour saisir le maximum 
d’opportunites commerciales. Son degre de fidelite a la banque principale est 
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Le client analyste 

Gros besoms d'information sur les produits, le marche, le reseau bancaire pour 
se decider a consommer des produits bancaires. Son degre de fidelite a son 
etablissement bancaire est plus fort. 

^ Application 


E n o n c e 

Les besoins du client sont influences par son age, sa situation familiale, son 
mode de vie, son environnement technologique. . . (voir fiche « le cycle de vie 
du client »). 

Les attentes du client varient selon des facteurs quantitatifs (age, revenus...) 
et qualitatifs (psychologie, sociologie de l’individu...). 

Citez les besoins lies a la bancarisation du particulier et les attentes de ce 
dernier envers sa banque. 

Solution 

Les besoins de bancarisation du particulier 

• Commodite et securite du compte en banque. 

• Argent au quotidien (moyens de paiement...). 

• Epargne. 

• Services. 

• Financement des projets. 

• Constitution de patrimoine. 

• Valorisation de patrimoine. 

• Prevoyance. 

• Assurance de son patrimoine. 

• Preparation de la retraite a travers la recherche de revenus complementaires. 

• Preparation de la succession. 

Les attentes du particulier envers sa banque 

• Des conseils. 

• Une transparence des conditions tarifaires. 

• Des services de banque a distance. 

• Une grande disponibilite. 

• Des credits faciles. 

• Un bon suivi. 

• Des espaces en libre-service. 

• Des frais reduits. 

• Une valorisation de son epargne. 

• Des produits d'epargne evolutifs. 
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5 Le cycle de vie du client 


I Principes cles 

Une des missions du conseiller est de developper son portefeuille clients. Pour 
cela, la relation avec sa clientele doit s’inscrire dans la duree. 

Le premier entretien mene avec un client a pour but de faire connaissance, de 
le decouvrir et d’instaurer une relation de confiance. 

Plus tard, le conseiller se doit de rester a l’ecoute des evenements survenant dans 
la vie de son client (mariage, naissance, licenciement, promotion...) pour : 

• etre en phase avec les besoins et projets de ce dernier ; 

• anticiper les incidences de ces evenements sur la composition du patrimoine 
du client ; 

• gerer l’eventuel risque client de cette nouvelle situation. 

II Elements et analyse 

A. La notion de cycle de vie en mercatique 

Cette metaphore est utilisee en mercatique pour illustrer le parcours suivi par un 
produit. Comme l’etre humain, un produit est amene apres avoir ete cree a dispa- 
raitre. Son existence sera decoupee en quatre phases : lancement, croissance, matu- 
rite et declin. A chaque etape correspondent des caracteristiques, des problemes 
specifiques d’ou la necessite pour l’entreprise de mettre en place des strategies. 

B. La notion de cycle de vie en mercatique bancaire 

L’expression « cycle de vie » est egalement utilisee dans le milieu bancaire pour 
situer le client dans un cycle de vie familial classique. II est alors un indicateur 
de prise de rendez-vous par le conseiller avec le client. Le cycle de vie du client 
bancarise s’appuie sur sa tranche d’age, ses besoins lies a son age. II permet de 
proposer au client un service ou produit bancaire, financier ou d’assurance en 
minimisant le risque de refus du client. 

Les tranches d’age ne sont pas fixes ; la vie du client peut etre segmentee selon 
des tranches d’age qui different d’un reseau a l'autre. 

^ Application 

E n o n c e 

Dans un tableau, faites apparaitre pour chaque tranche d’age du client (0-11 ans 
/12-15 ans/16-17 ans/18-25 ans/26-40 ans/41-55 ans/56-65 ans/+ 65 ans) les 
besoins et projets du client ainsi que les produits proposes par la banque 
pour satisfaire le client. 
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Solution 


Tranche d’age du client 

Besoins et projets du client 

0-11 ans 

Le jeune a peu de besoin a cet age. Neanmoins, son entourage 
familial exprime des besoins : 

• constitution d’une epargne disponible, 

• constitution d'une epargne bloquee pour les etudes. . . 

12-15 ans 

Ladolescent exprime un besoin d’autonomie et de constitution 
d’epargne. II decouvre la relation bancaire. Lentourage familial 
anticipe un besoin de financement futur (etudes, permis...). 

16-17 ans 

Le jeune gere son compte de depot a vue. II recherche une 
autonomie bancaire. II consomme ; il epargne. 

18-25 ans 

Le jeune veut etre considere comme un client a part entiere. II est 
autonome. II a des besoins de consommation (etudes, premiere 
installation, auto, preparation d’un achat immobilier futur...). II a 
besoin d’etre aide dans ses projets et conseille. 

26-40 ans 

Le client a toujours besoin d’etre accompagne dans ses projets. II 
eprouve plusieurs besoins : 

• constituer une famille et la proteger, 

• consommer, 

• devenir proprietaire de sa residence principale, 

• assurer I’avenir de ses enfants, 

• se constituer un capital (epargne disponible, retraite. . 

41 -55 ans 

Le client a besoin de : 

• se constituer un patrimoine, 

• consommer, 

• preparer ou continuer a preparer sa retraite, 

• financer les etudes des enfants, 

• se sentir protege, 

• defiscaliser selon ses revenus et son imposition. 

56-65 ans 

Le client eprouve le besoin de : 

• profiter de sa retraite, 

• completer ses revenus, 

• preparer la transmission de son patrimoine, 

• aider ses proches dans leurs projets. 

+ 65 ans 

Le client souhaite : 

• profiter et assurer « ses vieux jours », 

• aider ses proches, 

• transmettre son patrimoine. 
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Tranche d’age du client 

Produits reponse 

0-11 ans 

Livret bancaire, CEL, PEL, assurance-vie... 

12-15 ans 

Livret bancaire, livret jeune (12 a 25 ans), CEL, PEL, assurance-vie, 
premiere carte bancaire. 

16-17 ans 

Compte bancaire avec carte de retrait, livret jeune, livret bancaire (si 
plafond du livret jeune atteint), CEL, PEL. 

18-25 ans 

Moyens de paiement, autorisation de decouvert, package, service de 
banque a distance (SMS, internet...), livret jeune, livret bancaire, 
epargne logement (CEL, PEL), LDD, protection juridique, produits de 
prevoyance, credit consommation (1 re installation, permis...), pret 
auto, pret etudiant, assurance IARD (auto, habitation). 

26-40 ans 

Pret immobilier, pret consommation, pret personnel, credit 
permanent, LEP (si client eligible), livret bancaire, CEL, PEL, 
assurance-vie, actions, obligations, sicav, assurance IARD, GAV, 
protection juridique, produits de prevoyance... 

41-55 ans 

Supports d’epargne a long terme, assurance-vie, produits de 
defiscalisation, prevoyance, pret consommation, immobilier, 
personnel... 

56-65 ans 

Produits d’epargne distribuant des revenus (produits boursiers, 
assurance-vie...), produits dependance, prevoyance, credit 
consommation. 

+ 65 ans 

Produits d’epargne distribuant des revenus, produits de succession 
(assurance-vie), produits prevoyance... 
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6 L’analyse externe de I’agence 


I Principes cles 

L’agence bancaire est au coeur de la strategic bancaire d'ou la necessite pour 
un conseiller d’etudier son agence. 

L’agence est en interaction avec son environnement. Afin de mieux cerner le 
potentiel reel de l’environnement de l’agence, une analyse externe s’impose... 
Le marche est une composante essentielle de l’analyse. C’est la rencontre entre 
les offres et demandes de biens et services. Trois composantes : l’offre + la 
demande + l’environnement. 

Offre ► Marche ■< Demande 

ENVIRONNEMENT 

II Methode 

A. Les objectifs de I’analyse externe 

• Definir les limiles de la zone de chalandise. 

• Faire ressortir les caracteristiques determinantes de cette zone. 

• Analyser 1’evolution de la population et de ses principales composantes. 

• Dresser le tableau de l’activite economique du secteur. 

• Identifier les specificites locales sociales et culturelles. 

• Anticiper les orientations futures. 

• Determiner les grandes masses du marche potentiel afin de reconnaitre les 
parts de marche. 

• Situer les concurrents, leur implantation et leur positionnement. 

Le bilan de l’analyse externe de l’agence (ou du fonds de commerce) permet de : 

• detecter les opportunity (ce qui evolue dans son environnement en faveur 
de l’agence) et les menaces (ce qui evolue dans son environnement en defa- 
veur de l’agence) ; 

• determiner les cibles de la population a conquerir ; 

• selectionner les offres produit adaptees a la population. 

B. L’etude de marche 

Pour prendre des decisions, la banque a besoin de reunir des informations. 
L’etude de marche est une technique de collecte d'informations dont le but est 
de repondre a diverses interrogations portant sur les composantes du marche. 
Toutes ces informations sont a collecter de maniere evolutive et non ponctuel- 
lement (hormis dans le cadre d’une implantation d’une agence). 

L’etude de marche est realisee soit par un organisme exterieur specialise, soit 
par l’entreprise bancaire. Les informations sont alors recherchees aupres des 
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services du siege (marketing strategique, operationnel...), de l’INSEE, de la 
Banque de France, mairie, communaute de communes, conseil general, conseil 
regional, direction departementale de l’equipement, office de tourisme, chambre 
d’ agriculture, CCI, presse locale... 

Les etudes de l’analyse externe sont quantitatives (objectif : obtenir des infor- 
mations chiffrees permettant de repondre aux questions « combien ? qui ? 
quand ? ») ou qualitatives (objectif : etudier les comportements des clients et 
identifier les facteurs explicatifs de ces derniers permettant de repondre aux 
questions « comment ? pourquoi ? »). 


Ill Complements : 
zoom sur la zone de chalandise 

A. Definition 

La zone de chalandise est une zone d’attraction commerciale dans laquelle 
sont implantes les clients potentiels de l’agence. Dans le secteur bancaire, la 
proximite est le critere d’identification le plus utilise de la zone d’attraction 
naturelle d'une agence. 

B. Composition 

La zone de chalandise est constitute d’une zone primaire (proximite immediate 
avec un taux de frequentation eleve de l'agence) et d’une zone secondaire 
(proximite elargie avec une baisse du taux de frequentation de l’agence en 
fonction de l’eloignement). 

La zone de chalandise est determinee par : 

• un contour (delimite sur une carte geographique : quartier, communes...) ; 

• des sous-zones delimitees par des courbes isochrones (en fonction du temps 
necessaire pour se rendre a l’agence) ou isometriques (en fonction de la 
distance par rapport a l’agence) ; 

• une taille (nombre de clients potentiels de plus de 15 ans par exemple...). 
Celle-ci depend de la taille de l’agence, du type de marche (rural ou urbain), du 
degre de concurrence, des infrastructures favorables a l’activite commerciale 
(parking, transports en commun, poles d’attraction...) ; 

• un profil (voir indicateurs socio-economiques cites dans le tableau ci-dessous). 

C. Mise en application 

La zone primaire constitue le marche captif de l’agence. C’est le territoire 
geographique sur lequel l’agence exerce un pouvoir d’attraction aupres des 
particuliers en raison de sa proximite. 

Le siege de la banque decrit grace a la geomercatique les differentes zones de 
chalandise du reseau en s’appuyant sur le potentiel des zones geographiques 
du territoire etudie. 

En decoule alors un maillage d’agences. Quand un reseau bancaire decide 
d’implanter une agence, le lieu geographique est choisi avec precision puisqu’en 
depend le succes commercial. Le marche potentiel de l’agence est chiffre ainsi 
que le niveau de son activite bancaire attendue. 
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Applications 

E n o n c e 

Quand un reseau bancaire decide d’implanter une agence de proximite, 
quels sont les elements d’information qu’elle va rechercher pour realiser 
une analyse externe du fond de commerce ? 

Solution 


Que cherche a connaitre I’agence ? 

L’offre 

Les concurrents directs et indirects (assureurs, societes de credit...), leur 
politique commerciale, leurpositionnement, leur part de marche, leur 
anciennete dans la zone de chalandise, leurs atouts, les prescripteurs 
(agences immobilieres, notaires...). 

La demande 
Clients actuels 
et potentiels 

Les revenus (aises, modestes...) de la population residente dans la zone 
de chalandise la repartition de la population par tranche d’age (- 15 ans - 
1 5/24 ans - 25/34 ans - 35/54 ans - 55/64 ans - + 65 ans), revolution de la 
population (stable, en augmentation ou en declin ?), la repartition de la 
population en PCS (agriculteurs, ouvriers, professions intermediaires et 
employes, cadres superieurs et professions independantes) la tendance de 
frequentation des agences bancaires (faible ou forte), leurs attentes envers 
la banque, leur image sur I’etablissement bancaire commanditaire de I’etude ? 

Son environnement 

• economique : etude des indicateurs de richesse (nombre de foyers 
fiscaux, nombre de foyers assujettis a I’lSF. . .), de I’emploi (forte concen- 
tration de quelle PCS ?...), des taux (taux d’interet de credit immobilier 
favorable a I’achat ?...), des commerces et industries implantes (creation 
d’entreprises, tissu economique dynamique ?...), de I’immobilier (prix 
moyen des loyers, prix de vente du m 2 ...). 

• juridique : regimentation en vigueur (nouvelle mesure favorable a 
I’epargne ...) 

• demographique : etude de la population (apparition d’une clientele jeune. . .) 

• concurrentiel : etude des concurrents directs et indirects (maillage des 
reseaux concurrents...) voirl’offre 

• culturel : connaissance des communautes etrangeres implantees dans 
la zone ? evenements locaux culturels ?... 

• social : reperage des infrastructures communales (ecole, maison de 
retraite. . .), existence ou projet de logements sociaux ?, tissu associatif 
developpe ? 

• geographique : zone rurale profonde, rurale sous influence urbaine, 
urbaine ou semi-urbaine ? reperage du sens de circulation dans le quar- 
ter de I’agence, des voies de communication, des barrieres naturelles, 
des poles d’attraction... 

• politique : etude des families politiques representees, de I’influence sur 
la vie locale des personnalites politiques... 


En conclusion d'une analyse externe d’un fonds de commerce bancaire, la 
reponse a la question suivante doit etre apportee : 

Le marche de l’agence est-il tres porteur, moyennement porteur, sature ou en 
declin ? 
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7 L’analyse interne de I’agence 


I Principes cles 

Le portefeuille clients est le centre nevralgique de l’agence. II permet de degager 
une activite commerciale et une rentabilite. 

Les objectifs de l’analyse interne sont : 

• dresser un etat de la clientele ; 

• apprecier les encours et leur evolution en fonction des caracteristiques du 
fonds de commerce ; 

• evaluer la rentabilite de l’agence et ses composantes. 

L’analyse interne donne une comparaison qualitative (positionnement) et 
quantitative (part de marche) entre les caracteristiques du marche et celles du 
fonds de commerce. 

A Tissue de Tanalyse interne de l’agence, une synthese est redigee en mettant 
en evidence ses points forts et ses points d'effort. 

II Methode 

A. L’ etude de la clientele de I’agence 

Elle permet de bien apprehender les caracteristiques de la clientele : 

PCS representees, moyenne d’age, segments de clientele, (voir fiche « La 
segmentation de la clientele »), appartenance a la zone primaire ou secondaire 
(voir fiche « Tanalyse externe de Tagence »). 

Les besoins et motivations sont aussi mis en evidence (voir fiche « le cycle de 
vie du client »). 

L’etude s’appuie sur des croisements de criteres de segmentation (PCS/revenus, 
segment/ age...) pour affiner Tanalyse. 

B. L’etude du portefeuille de I’agence 

Le portefeuille de Tagence est scinde bien souvent en plusieurs portefeuilles 
attribues pour chacun d’entre eux a un conseiller. 

Les indicateurs de mesure suivants peuvent etre utilises : le stock des produits 
en portefeuille, Involution de ces stocks, les avoirs detenus (degre de risque, 
echeance), les encours (stocks d’epargne ou de credit possedes par la banque), 
les flux enregistres sur les comptes, les soldes moyens, les taux d’equipement, 
le niveau de satisfaction des clients (connu par les enquetes de satisfaction, le 
traitement des reclamations), le niveau de risque de la clientele (nombre de 
clients debiteurs, interdits bancaires ...). 

Ces informations sont transmises regulierement aux collaborateurs de Tagence 
sous forme de tableau de bord. 
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Fiche 7 • L’analyse interne de I’agence 


C. L’analyse du tableau de bord de I’agence 

Une partie de ce document indique le stock de produits detenus par le porte- 
feuille de l'agence, son evolution depuis la derniere periode d’analyse. Une 
comparaison avec les agences du groupement ou avec un autre groupement 
peut etre etablie. A partir de ce tableau de bord, les collaborateurs de l'agence 
menent une reflexion sur plusieurs points : 

• quels segments de clients ont ete sollicites ? 

• quels segments de clients ont ete delaisses ? 

• quelles sonl les marges de progression ? 

• quelles actions commerciales correctrices sont a mettre en place pour atteindre 
les objectifs ? 

• quelles sont les prochaines campagnes commerciales prevues par le reseau ou 
le siege pour aider a vendre ? 

D. L’organisation de l’agence et ses moyens 

Un etat des moyens de l’agence est a dresser regulierement : moyens humains 
(nombre de collaborateurs, leur profil et formation ), moyens materiels (nombre 
de bureaux, etude de l’espace accueil, presence de DAB/GAB, materiels infor- 
matiques...). L'organisation est etudiee a travers un organigramme fonctionnel 
et decisionnel. 


Ill Complements 

Les indicateurs d’analyse des forces et faiblesses de l’agence sont : 

• L’analyse de la rentabilite. La rentabilite peut etre calculee au niveau de 
l’agence, d’un portefeuille, d'un segment de client, d’un client. Le resultat 
brut d’exploitation, le coefficient d’exploitation, le retour sur fonds propres, 
le retour sur actifs sont des indicateurs de rentabilite (voir fiche « la rentabi- 
lite du portefeuille »). 

• L’analyse de l’activite bancaire. Elle peut se traduire a travers le produit net 
bancaire, la part de marche (poids du montant des depots de la banque - ou 
des credits distributes - par rapport au total des depots - ou credits - de 
Pensemble des banques de la zone etudiee), le montant de l’epargne confiee 
par les clients, le montant des flux confies par les clients a la banque, le taux 
d’equipement, le taux de detention de produits par client, le solde moyen 
(total des depots des comptes a vue/nombre de comptes a vue), le taux de 
nouveaux clients (nombre de nouveaux clients de moins de . . . mois/nombre 
total de clients), la part de l’activite de l’agence dans le groupement d’agences. . . 
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Application 


Fiche 7 • L’analyse interne de I’agence 


E n o n c e 

Vous venez d’etre nomme charge de clientele dans le reseau bancaire 
« Normandy ». Votre agence basee dans une ville (16 000 habitants - agglo- 
meration : 34 000 habitants) dans l’Orne (departement rural en Basse- 
Normandie) compte 3 240 clients (2 700 particuliers, 70 agriculteurs et 
470 professionnels : 320 artisans et com mcrcants, 110 professions liberates, 
40 entreprises). 

Les horaires d’ouverture : du lundi au vendredi (8.55 a 12.30 et 13.55 a 
18.30). Deux DAB/GAB sont a la disposition de la clientele 24 h/24 h. Les 
jours du marche du centre-ville sont le mercredi matin et le samedi matin. 
Le tissu economique local est dynamique. De nombreuses PME/PMI sont 
implantees. La concurrence est vive (9 reseaux bancaires implantes dans le 
centre-ville et de nombreux assureurs). 

Vous intervenez sur le marche des particuliers. Vous devez gerer un des 
cinq portefeuilles des particuliers. 

A la lecture des informations relevant de l’analyse interne de l’agence, realisez 
un diagnostic de celle-ci. 

Vous proposez des actions correctrices. 

Repartition dans l’agence des particuliers selon la segmentation de la clientele 

Pour information : 

• le montant du chiffre d’affaires (CA) annuel du client (= montant annuel 
des flux entrants confies a l’agence), 

• le montant du stock epargne (=montant de l’epargne du client dans 
l’agence), 

• client inactif (pas de CA, pas de stock d’epargne, pas d’engagement credit) : 
127, 

• nouveau client (segment transitoire de courte duree : client a revoir rapi- 
dement pour equiper) : 33, 

• jeune client de 0 a 11 ans : 32, 

• jeune de 12 a 18 ans : 105, 

• jeune client majeur (moins de 25 ans) sans revenu : 88, 

• jeune client majeur (moins de 25 ans) avec revenu : 154, 

• client (+ 25 ans) a faible equipement (CA < 5 000 €/an, stock < 5 000 €) : 312, 

• client (+ 25 ans) moyenne gamme (CA entre 5 001 € et 25 000 €, stock 
entre 5 001 € et 25 000 €) : 723, 

• client gamme intermediate (CA entre 25 001 € et 90 000 €, stock entre 
25 001 € et 90 000 €) : 1 069, 

• clientele haut de gamme avec potentiel de developpement, 

• (CA > 90 000 €, stock entre 90 001 et 500 000 €) : 40, 

• clientele haut de gamme (dotee d’un fort patrimoine) : CA > 200 000 € ou 
stock >500 000 €) : 17. 
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Remarque : 1 particulier ayant ouvert un compte joint avec son 
conjoint compte pour 1 client particulier. 


Repartition par tranches d’age (en %) 



0-19 ans 

20-39 ans 

40-59 ans 

60-74 ans 

75 ans et + 

Clientele agence 

17 

22 

32 

19 

10 

Moyenne du reseau 
au niveau departemental 

22 

25 

28 

18 

7 

Population de I’agglomeration 

25 

28 

23 

15 

9 


Stock de produits detenus dans Pagence par les particuliers 


Package 

1 755 

Cartes bancaires y compris cartes proposees dans le package (dont cartes 

2 220 

de prestige proposees aux clients apportant un CA superieur a 90 000 €) 

(52) 

Services banque a distance (hors package) 

127 

Livret de developpement durable (LDD) 

2 400 

Livret d’epargne populaire (LEP) 

120 

Compte sur livret 

2599 

Livret jeune 

142 

Compte epargne logement (CEL) 

720 

Plan epargne logement (PEL) 

455 

Plan en actions (PEA) 

423 

Reserve d’argent 

1970 


Solution 

1. Le diagnostic de Panalyse de Pagence met en evidence les points forts et les 
points faibles de celle-ci. 


Points faibles 

Points forts 

Sous-representation de la clientele jeune de 
moins de 19 ans par rapport au reseau a 
I’echelle departementale 

Mauvaise conquete dans la ville des jeunes de 
moins de 19 ans : image de marque du reseau 
aupres des jeunes ? 

Seuls 4,7 % des clients du portefeuille de 
I’agence sont inactifs : pas de compte dormant, 
les comptes peuvent etre « travailles par le 
conseiller » 

33 nouveaux clients vont etre revus 
prochainement pour etre equipes 
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Points faibles 


Points forts 


Seulement 3,3 % de la clientele est etudiante 
(en supposant que les moins de 25 ans sans 
revenu soient majoritairement etudiants) : fuite 
des etudiants ? 

2,1 % des clients de I’agence sont des clients 
haut de gamme (57 clients). 

Faible taux de detention de LEP : le produit est 
delaisse par les conseillers ? II y a au moins 
312 clients de plus de 25 ans amenant un CA 
inferieur a 5 000 €/an (revenu de 41 6,6 €/mois 
confie a I’agence) - alors que ces clients sont 
eligibles au LEP. 

Stock de livret jeune insuffisant (40,9 % des 
jeunes en age d'etre equipes le sont : 142/347). 

Faible taux de detention de CEL (26,7 %) et de 
PEL (16,9 %) : les clients de I’agence sont-ils 
majoritairement deja proprietaires de leur 
residence principale ? 

Stock de PEA insuffisant. Au moins 1 126 
clients peuvent etre cibles (CA > 25001 €). 

Or, seuls 423 PEA en stock : culture boursiere 
de la clientele ? Specialisation des conseillers 
dans le domaine ? 

Fermeture de I’agence le samedi (jour du 
marche). 


Surrepresentation des clients ages de plus 
de 40 ans par rapport au reseau au niveau 
departemental et a la ville : clientele possedant 
des avoirs (generateurs de PNB pour I’agence). 

Plus de 92 % des clients potentiels detiennent 
un package (1 755/2403 (hors clients inactifs, 
nouveaux clients, moins de 18 ans). 

Tres bon equipement de la clientele en compte 
sur livret (96,3 %) et en LDD (88,9 %). 

Plus de 82 % des clients possedent une carte 
bancaire de I’agence. 

Tres bon taux d’equipement en carte bancaire 
de prestige (52 detenteurs/57 clients cibles). 

Bon score du stock de reserve d’argent 
(72,96 % des clients en detiennent). 

Larges horaires d’ouverture dans la journee 
pour etre regu par un conseiller. 

2 DAB/GAB en libre-service en permanence. 


2. Les actions correctrices 

Pour renouveler le fonds de commerce de demain, l’agence doit partir a la 
conquete des jeunes : actions de prospection dans les clubs sportifs, les endroits 
frequentes par ce segment, developpement de la recommandation (parrai- 
nage). Les clients de l’agence en age d’etre parent doivent etre contactes pour 
des ouvertures de compte, livrets jeunes pour leurs enfants. 

Une action de prospection aupres des jeunes lyceens prochainement etudiants 
est a lancer (proposition de pret etudiant pour les capter). 

Une action sur le LEP est a mener. Une accroche a l’accueil doit etre quasi- 
systematique aupres de la clientele visee. Une action phoning peut egalement 
etre organisee. 

Un animateur des ventes doit evaluer les connaissances des conseillers sur la 
bourse. Une formation peut etre conduite pour les monter en competences 
dans ce domaine. 

Une ouverture le samedi matin peut etre etudiee pour capter une partie de la 
population frequentant le marche ce jour-la. 
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8 La rentabilite de I’agence 
et du portefeuille 


I Principes cles 

La rentabilite de l’activite bancaire provient de la somme des rentabilites de 
chaque client. Or, tous les clients ne presentent pas la meme rentabilite pour la 
banque. D’ou une recherche permanenle pour Fetablissement bancaire de 
sources de profit. 

La notion de rentabilite bancaire peut s’appliquer a l’agence (au fonds de 
commerce), a un portefeuille, a un segment clientele, a un client. 

La rentabilite d’un etablissement de credit represente son aptitude a degager 
de son exploitation des gains suffisants apres deduction des couts necessaires a 
cette exploitation pour poursuivre durablement son activite. 

Toutes les banques cherchent a accroitre leur PNB (produit net bancaire). Cet 
indicateur d’activite rend compte de Pensemble des activites de la banque et 
determine sa marge brute. 

Le PNB est le point de depart des calculs d’indicateur de rentabilite. Les 
banques recherchent en permanence un accroissement du PNB s’appuyant 
aujourd’hui sur la recherche de commissions. 

De meme pour augmenter la rentabilite globale de l’agence, une diminution 
des couts prevaut : couts salariaux en optimisant le temps commercial ce qui 
conduit a reorganiser et a faire evoluer les concepts d’agence (couts variables), 
couts fixes moyens (recherche de synergies lors d’operation de rapproche- 
ments de reseaux bancaires (utilisation d’une meme plateforme informatique), 
deplacement des salaries des sieges sociaux vers le reseau). 

Dans beaucoup d’agences, cet indicateur n’est connu que du directeur. Le 
montant du PNB par client ou par portefeuille n’est pas calcule ou communi- 
que aux charges de clientele. Ces derniers doivent done s’appuyer sur d’autres 
indicateurs pour apprecier la rentabilite globale de leur portefeuille. 

II Elements et analyse 

A. Presentation de I’activite d’une banque 
1. Une banque, e’est un commerce d’argent 

Fonction de la banque : collecter des fonds et les redistribuer 
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La marge d’intermediation represente la valeur ajoutee sur capitaux. 


Marge d’intermediation = 
interets recus des clients (operations de credits) 

- interets verses aux clients par la banque (operations d’epargne) 


Remarque : Comme la banque au niveau national est obligee 
de respecter des ratios tels que Mac Donough (quand 100 € sont 
pretes a un client, la banque doit detenir en contrepartie 8 € de 
fonds propres), elle doit emprunter des fonds sur le marche inter- 
bancaire aupres des banques centrales pour des refinancements a 
court terme. 


2. Une banque, c’est un commerce de services 

Fonction de la banque : rendre des services a la clientele 

La banque prend des commissions sur ces services. Les commissions peuvent 
se definir comme des cotisations et prelevements divers factures aux clients en 
contrepartie de services rendus. Certaines commissions sont recurrentes (coti- 
sation mensuelle pour l’adhesion a un package. . .) et d’autres non (frais de dossier 
pour un pret immobilier...). 

Les commissions sont principalement prelevees sur : 

• l’epargne financiere (frais de gestion, frais d’entree...) ; 

• le credit (frais de dossier, penalties pour remboursement anticipe du client. . .) ; 

• les conventions de compte (package...) ; 

• les services (operations de change, frais de debit non autorise...) ; 

• l’assurance ; 

• les voyages, les alarmes... lorsque ces produits sont commercialises en 
agence ; 

• la monetique (utilisation des distributeurs automatiques de billets et guichets 
automatiques bancaires, location des terminaux de paiement pour le marche 
des professionnels...) 


Remarque : un retrait d’especes dans le reseau Y realise par un 
client du reseau X entrainera une facturation au reseau X de la 
part du reseau Y. 


B. Le produit net bancaire 
1. Formule de calcul 

Produit net bancaire = Marge d’intermediation + Commissions 

Le PNB est calcule par difference entre les produits bancaires et les charges 
bancaires (activite de pret et d’emprunt, operations sur titres, change, marches 
derives...). II mesure la contribution specifique des banques a l’augmentation 
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de la richesse nationale et peut en cela etre rapproche de la valeur ajoutee 
degagee par les entreprises non financieres. Depuis 1993, le calcul du PNB 
integre les dotations ou reprises de provisions sur titres de placement. En 
revanche, les interets sur creances douteuses en sont deduits. 

2. Importance des commissions dans le PNB 

Le temps ou la rentabilite des banques reposait sur l’intermediation est revolu. 
II y a 20 ans, les emprunteurs faisaient le PNB ... les services etaient gratuits ! 
Comme la marge d’intermediation est liee a Penvironnement economique (taux 
de l’epargne, taux du credit) et qu'elle tend a diminuer, les banques multiplient les 
sources de rentabilite pour accroitre leur PNB : diversification de leurs activites 
(alarme, telephonie, immobilier...). Les services ont l’avantage d’etre perennes. 
Ils sont moins sensibles a la conjoncture (par exemple aux variations de taux). 
Actuellement, les commissions tendent a representer dans des reseaux 40 a 
50 % du PNB. C’est pour cela qu’il est dit que le PNB est issu aujourd'hui de 
l’intermediation et aussi de la facturation. 

Cependant, Penvironnement mediatique actuel tend a faire disparaitre des 
commissions issues de la facturation dite punitive. 

La maitrise du ratio commissions/marge d’intermediation de Pagence bancaire 
est capitale pour cette derniere. En effet, ce ratio mesure Pimportance des 
commissions generees par rapport a la marge d'interet sur les ressources et les 
emplois. Comme les commissions pcrcues par la banque aupres de la clientele 
sont etroitement liees aux efforts de la force de vente de Pagence, ce ratio 
permet de suivre Pevolution de Pactivite commerciale de celle-ci. Cependant, la 
marge d’intermediation est capitale pour les agences car les produits d’epargne 
et de credit permettent de fideliser dans le temps les clients (credit immobilier 
a rembourser durant 25 annees. . .). 

C. Le coefficient d’exploitation 

La banque attache de Pimportance a un autre indicateur de rentabilite : le 
coefficient d’exploitation. 

L’etablissement bancaire doit faire face a de nombreuses depenses. Les princi- 
paux postes de depenses sont les suivants : 

• charges de personnel (masse salariale, formation...) ; 

• charges de logistique (entretien et renovation de Pagence, EDF, achats de 
fournitures...) ; 

• charges informatiques (equipement, maintenance, achats logiciels...) ; 

• charges de production bancaire (affranchissement courriers...) ; 

• charges de marketing /communication (partenariats, publicite, prestations 
commerciales a payer au siege : PLV, mailing...). 

Toutes ces charges constituent les frais generaux de Pagence. 

Le coefficient d’exploitation (frais generaux/PNB) permet egalement d’evaluer 
la rentabilite de Pagence. II met en evidence la part des gains realises qui est 
absorbee par les couts fixes. Plus le ratio est bas, plus Pagence est « armee » pour 
l’avenir. Mais le degre d’acceptabilite de ce ratio differe selon l’organisation du 


Fiche 8 • La rentabilite de t’agence et du portefeuille 


reseau d'agences. Neanmoins, ce ratio permet de positionner les agences issues 
d’un meme groupe (departemental...). 

D. D’autres indicateurs de rentabilite bancaire 

La banque mesure egalement la rentabilite de ses fonds propres. Le retour sur 
fonds propres ( return on equity : ROE) se calcule de la maniere suivante : 
resultat net/montant des fonds propres de la banque. 

Pour les actionnaires de l’etablissement, le rapport du resultat net aux fonds 
propres met en evidence le rendement de leur investissement. 

Le retour sur actifs ( return on assets : ROA) est l’expression de la rentabilite 
des actifs de la banque. Cet indicateur resulte de F operation suivante : resultat 
net / total du bilan. Cet indicateur a un inconvenient. II place tous les actifs sur 
un meme plan alors que leurs risques sont differents. Et les activites hors bilan 
se sont developpees au cours de ces dernieres annees... 

Pourquoi prendre en compte les fonds propres de la banque pour evaluer la 
rentabilite de la banque ? 

L’activite de la banque est affectee par des risques, pour elle-meme et pour ses 
clients. Les profits de la banque doivent servir non seulement a remunerer ses 
actionnaires mais egalement a renforcer ses fonds propres. Or, en cas de reali- 
sation d’un risque, les fonds propres seront le dernier recours pour la banque 
pour faire face a celui-ci. 

Ill Complements : Pexploitation des resultats 
de rentabilite par le charge de clientele 

La rentabilite de la relation commerciale etablie avec le client constitue un 
critere de segmentation pour la banque. Elle peut etre croisee avec un autre 
critere tel que la fidelite du client (notre agence est-elle sa banque principale 
voire unique ?). 

Dans cette demarche de rentabilite que suit la banque, des actions de rentabili- 
sation vont etre menees aupres des clients non rentables et infideles. Ces 
clients pourront etre rencontres afin d’etre informes de leurs difficultes et de se 
voir proposer la poursuite de la relation a partir d’un equipement incontournable 
tel que le package (source de commissions recurrentes). 

Des actions de rentabilisation et de gestion a distance pourront etre proposees 
aux clients non rentables mais fideles. Les clients seront rencontres afin de les 
convaincre d’adopter des equipements de nature a alleger le cout de la relation 
en utilisant pour certaines operations la banque a distance. 

Quant aux clients rentables et fideles, des actions de conservation et de conso- 
lidation de rentabilite seront menees aupres d’eux (rencontre reguliere pour 
suivre 1'evolution de leurs attentes et leur proposer des solutions d’epargne 
complementaires). 

Les clients rentables mais infideles seront approches dans le but d’approfondir 
leurs connaissances afin de les reconquerir. Des produits fidelisants leur seront 
proposes. 
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Piege a eviter : apprecier la rentabilite de son portefeuille est 
fondamentale pour un charge de clientele qui ne doit pas retenir 
que ses resultats commerciaux (production bancaire). Mais il lui 
faut egalement apprecier le risque de son portefeuille. 


^ Application 


E n o n c e 1 

Le conseiller n’a pas souvent acces aux donnees concernant le PNB degage 
par la vente des produils. 

Listez quelques indicateurs qui permettent au conseiller de positionner son 
portefeuille par rapport aux autres portefeuilles de l’agence. 

Solution 1 

Des indicateurs plus accessibles au charge de clientele : 

• le montant de l’epargne bancaire confiee par les clients ; 

• le montant des flux confies par le client a sa banque ; 

• le montant des virements programmes par le client vers de l’epargne bancaire 
du reseau ; 

• le taux d’equipement (nombre de produits et services detenus par compte) 
exemple : une carte bancaire pour un couple (compte joint) ; 

• le taux de detention de produit par client. En partant de l’exemple ci-dessus, 
si le foyer (compte joint) se compose d’un couple, monsieur et madame 
seront a equiper. Chacun peut en effet etre titulaire d’une carte. 

E n o n c e 2 

De grosses campagnes de collecte d’epargne ont eu lieu dans votre agence 
depuis deux annees. II apparait que la marge totale degagee par l’epargne 
des clients confiee a l’agence s’eleve cette annee a 4 427 K€. L’agence a 
octroye de nombreux credits a ses clients. Et la marge totale degagee par 
ces credits est de 3 692 K€. Le reseau se positionne sur le marche bancaire 
depuis quelques annees comme un bancassureur. Les dernieres campagnes 
d’assurance ont porte leurs fruits. L’agence a pcrcu pour cette annee 2 523 K€ 
de commissions. La vente et la gestion d’assurance -vie et d’OPCVM ont 
rapporte 2 217 K€. L’equipe des charges d’accueil a fait beaucoup de rebond 
commercial ; cela a contribue a equiper les clients en cartes et services 
bancaires. La commission totale generee par les cartes et services s’eleve a 
1 123 K€. 

Caiculez le produit net bancaire de l’agence. 
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Solution 2 

Marge totale degagee par l’epargne : 4 427 K€ 

+ Marge totale degagee par les credits : 3 692 K€ 

+ Total des commissions generees par les assurances : 2 523 K€ 

+ Total des commissions generees par les assurances-vie et OPCVM : 2 217 K€ 
+ Total des commissions generees par les cartes et services : 1 123 K€ 

= 13 982 K€ 
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9 Un zoom sur la negotiation 
bancaire 


I Principes cles 

Les associations de consommateurs, les medias decrient beaucoup les banques. 
Un abus tarifaire des differents services bancaires leur est reproche. Le client 
bancarise est devenu mefiant, averti et negociateur. 

Lorsque le client quitte son banquier, il peut avoir 1’impression d’etre venu 
souscrire des produits dont il n’avait pas reellement besoin. De meme, comme 
les agences doivent atteindre des objectifs de vente, la pression des objectifs 
peut etre ressentie par les clients. D’ou la difficulty aujourd'hui de faire venir 
le client en agence et de lui faire prendre conscience de la pertinence de la 
proposition commerciale. 

Si vous ne voulez pas ressembler a « un marchand de tapis », vous devez etre 
credible (rappel du devoir d'information, de conseil...) au niveau de votre 
connaissance sur les produits (maitrise de l'offre bancaire), de la legislation 
bancaire et des procedures de souscription. L’apprentissage des techniques 
bancaires et droit bancaire vous permettra d’obtenir une valeur ajoutee par 
rapport a d’autres postulants et de fideliser les clients de votre portefeuille. 
Vos connaissances devront etre actualisees en permanence. Mais cela ne suffira 
pas ! Il faudra adopter une approche structuree de la relation client. 

II Elements et analyse 

A. La relation banque - client : une relation multicanal 

Aujourd’hui, le client a une relation multicanal avec sa banque : contacts avec 
son agence, la plateforme telephonique, internet, minitel, mobile via les SMS 
re9us (consultation des dernieres operations, alerte sur un solde minimum...). 
La banque developpe de plus en plus la gestion de la relation a distance. Aussi 
lorsque le client se deplace en agence pour s’entretenir avec son conseiller 
financier, il doit y trouver une reelle valeur ajoutee par rapport a sa relation 
avec sa banque via les autres canaux. 

B. Les attentes du client lors d’un entretien 
avec son banquier 

• La prise en compte de sa situation personnelle, financiere, familiale et fiscale. 

• La prise en compte des evolutions recentes de la reglementation bancaire. 

• Des informations claires et disponibles sur les produits, les nouvelles dispositions. 

• L’analyse de ses placements. 

• Des propositions de placement, de credit s’appuyant sur des estimations 
chiffrees. 

• L’optimisation de son potentiel d’epargne. 
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C. La necessity de suivre une methode de vente 

En l’absence de methode de vente structuree, le conseiller financier procedera 
a des decouvertes embryonnaires et se confrontera a des defauts de conseil. La 
clientele pourra alors se laisser seduire aux appels de la concurrence qui lui 
paraitront plus professionnels. 

Les raisons de suivre une methode de vente structuree : 

• etablir une relation de confiance avec le client, 

• aider le client a exprimer ses besoins latents (prevoyance...), 

• renforcer l'image professionnelle du conseiller, 

• donner au client le meilleur conseil, 

• informer le client sur la gestion du portefeuille dans l'etablissement bancaire, 

• exploiter l’integralite du potentiel du client, 

• aider le conseiller a realiser ses objectifs de vente plus facilement. 

D. Les etapes de Pentretien de vente 

Structurer son entretien, c’est en determiner les etapes. La methode de vente 
doit etre rythmee par des etapes qui s’enchainent. Le respect de l'ordre chrono- 
logique est primordial car la reussite de chaque phase est necessairement 
conditionnee par celle des phases precedentes. 


Avant I’entretien 

Preparer I’entretien 

Pendant I’entretien 

Accueillir 

Decouvrir 

Reformuler 

Proposer - argumenter 
Conclure 

Vendre (signature du contrat) 

Apres Pentretien 

Auto evaluer son entretien 

Suivre la relation (=organiser des relances) 

Suivre ses ventes 


Ill Complements 

A. La reussite de Pentree en relation 

Elle peut se resumer a travers la regie des 4 x 20. 


Objectif de cette regie : accroitre I’impact du contact 

Les 20 premieres secondes : I’entree en relation doit etre soignee, preparee, repetee 

Les 20 cm du visage : le visage est ouvert, souriant. Le conseiller regarde son interlocuteur dans 
les yeux. 

Les 20 premiers gestes : le conseiller a une demarche assuree, la posture du corps droite, une 
poignee de main directe et tranche, des gestes toniques. 

Les 20 premiers mots : sa presentation est maitrisee. 
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Le conseiller construit son image a partir de son apparence physique, sa tenue 
vestimentaire, sa demarche, ses premieres attitudes face au client, son premier 
contact, son accueil, sa methode de travail... 

B. La prise en compte de I’autre 

La prise en compte de l’autre peut se resumer en un mot : 1’empathie. L'empathie, 
« cheval de bataille » de la communication et du metier de conseiller financier est 
la capacite a comprendre une autre personne pour percevoir ses sentiments. 
La pratique de l’empathie est fondamentale lors d’un entretien commercial. La 
question suivante doit etre regulierement posee lors d'une rencontre avec un 
client ou prospect : « qu’est ce qui se passe actuellement chez la personne qui 
est en face de moi ? ». 


Les effets de l’empathie 

• Ameliorer la qualite de la communication. 

• Augmenter le degre d’estime de soi de I’interlocuteur. 

• Ouvrir I’entretien vers d’autres themes. 

La manifestation de l’empathie 

• Mettre des mots sur I’emotion dominante de I’interlocuteur. 

• Demander a I’interlocuteur ce dont il a le plus besoin. 

• Comprendre sa reponse et la reformuler sans la modifier. 

Des conseils pour ameliorer 
son empathie 

• Ne pas avoir d’idees regues (ex : un client patrimonial peut 
avoir des soucis de tresorerie). 

• Ne pas se laisser impressionner par le montant des soldes 
crediteurs de comptes d’un client ou par le montant de ses 
avoirs. 

• Ne pas avoir de tabou par rapport a I’argent. 

• Entrer dans I’univers de I’autre en faisant son portrait-robot 
(ex : face a un client de 20 ans, se demander « qui est-il 
aujourd’hui ? » et ne pas se dire « moi, a son age... »). 


Pour faire avancer un entretien, l’interlocuteur doit se sentir compris. Pour 
cela, un minimum de comprehension formulee de la part du conseiller aide le 
client ou prospect a s’exprimer. 

Le conseiller ne peut jamais se mettre a la place de l’autre meme s'il a vecu une 
situation similaire a la sienne. II n’est pas le client. Chaque individu a une 
histoire de vie differente. 

C. Des astuces pour mieux vendre 

• Prise de conscience d’un manque : sur une feuille de papier, le conseiller 
realise un schema qui montre la constitution du portefeuille produits bancaires 
et financiers du client. Les produits sont repartis en trois families : epargne 
(disponible, a long terme)/assurance et prevoyance/ credit (consommation, 
immobilier, permanent...). L’objectif de ce schema est de faire prendre 
conscience au client d’un eventuel desequilibre de son portefeuille et de le 
faire adherer aux propositions commerciales a venir (virements programmes 
sur de l’epargne disponible, souscription d'un contrat d’assurance deces pour 
proteger les siens, souscription a un produit retraite...). 
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• Acceptation par le client du montant de la cotisation : le conseiller divise le 
montant de la cotisation annuelle par 12 pour annoncer un montant mensuel 
« pour ... € par mois, vous beneficiez d’une assistance juridique a domicile ». 
Pour faire accepter plus facilement le montant de la cotisation, le conseiller 
peut evoquer un achat de produit courant pour l’equivalent de cette somme 
« pour le prix d'une baguette... ». 

• Solution de repli : si la vente ne se realise pas immediatement, le conseiller 
donne souvent de la documentation et prend un deuxieme rendez-vous. 
Neanmoins, comme le conseiller aura fait une decouverte en profondeur de 
son interlocuteur, il doit avoir un retour sur investissement de sa preparation 
de l'entretien. La transition est alors a soigner « en preparant notre entretien, 
je n’ai pas vu de solutions pour maintenir votre niveau de vie a la retraite. 
Y avez-vous songe ? » 

• Projection du client : amener le client a avoir besoin du produit en question 
en provoquant une projection imaginaire dans l’avenir « si demain, il vous 
arrive quelque chose. Qu’est-ce qui se passe pour vos enfants ? » - « si je vous 
propose de payer moins d'impots, cela vous interesse ? » ou en anticipant la 
possession de ce produit « imaginez que vous avez..., vous pourrez ainsi... ». 

^ Application 


E n o n c e 

Negocier, c’est communiquer ! 

Mais le plus souvent, les deux parties ont des interets et objectifs differents. 
C’est ce qui les pousse a negocier. Si les interets divergent, une marge de 
negociation apparait. Chaque partie recherche une zone d'accord possible. 
Si aucun accord n'est trouve, la negociation va devenir soit a dominante 
acheteur, soil a dominante vendeur. Des compromis et des concessions 
devront alors apparaitre pour que la negociation puisse aboutir. Le type de 
negociation variera selon le type de strategie suivie par l’entreprise (strategie 
de conquete, de fidelisation). 

Retrouvez pour chaque situation commerciale decrite ci-dessous la strategie 
mise ou a mettre en place par le conseiller dans le cadre de l’entretien. 

1. Situation : le client est en position dominante. Sa motivation principale 
est l’argent. Tout lui est offert ; il reclame a sa banque toujours plus. 

2. Situation : le client tend a mener l’entretien en formulant tres tot des 
objections sans laisser le conseiller exposer les atouts de son offre. Il a 
soit des a priori, soit il a peur du changement. 

3. Situation : le client a etudie parfaitement un produit bancaire et accepte 
un rendez-vous dont l’objectif est la presentation du produit en question. 

4. Situation : le prospect est client dans une banque concurrente. La banque 
du conseiller lui sert de « lievre » (expression utilisee dans le milieu 
bancaire). Le prospect a pour motivation principale le prix. Dans le cas 
d’une recherche de pret immobilier, il veut le taux le plus bas du marche. 
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II se sert de la simulation de votre banque pour faire baisser le taux 
annonce par sa banque. En general, ce prospect s’interesse peu a la 
gamme de produits de votre etablissement. Ses questions sont axees sur 
le taux, les frais de dossier. A ce stade, ce prospect n’est pas generateur 
de PNB et fait perdre du temps a la banque nouvellement sollicitee... 
Neanmoins, c’est bien souvent a l’occasion d’un emprunt immobilier que 
le client est pret a changer de banque. 

5. Situation : le conseiller propose a son client un bon taux de credit immo- 
bilier. Satisfait de l’effort commercial, le client accepte de souscrire un 
contrat d’assurance deces dans l'etablissement. 

6. Situation : le client a un projet (exemple : projet immobilier). II vient 
chercher une simulation de credit et implicitement un accompagnement 
dans son projet. Le conseiller marquera des points si le client se sent en 
confiance. La vente ne se concretisera pas au premier entretien mais 
plusieurs points du contrat auront deja ete etudies et valides par le client. 
Le conseiller fait profiter de son experience en respectant son devoir 
d’information et de conseil. 

7. Situation : le conseiller est en retard sur ses objectifs ou est en campagne 
pour un produit. II accueille un client a qui il a decide de vendre tel produit 
sans se soucier des besoins et projets du client. II est convaincu que ce 
produit est ideal pour son client. 

Le conseiller dynamique et fonceur ne cesse d’argumenter. II enivre le 
client par son « bagout ». Le client finit par ceder. Quelle perennite a cette 
relation ? 

8. Situation : le conseiller a des objectifs a atteindre mais n’oublie pas que le 
client a des besoins et des projets. 11 respecte le rythme de l’entretien qu’il 
sait modifier grace a son ecoute active. II est proactif. II rebondit sur les 
objections et informations livrees par le client. II conduit son interlocuteur a 
la bonne decision en repondant aux objectifs de son etablissement (PNB. . .). 

Strategies possibles : 

A. Strategic du discours technique : le conseiller adopte un registre de 
vocabulaire plus technique pour etre credible et montrer la maitrise de 
ce produit mais doit etre tres vigilant. En acceptant ce terrain d’entretien 
technique, le client peut vouloir toujours le prendre a defaut ! 

B. Strategic vente conseil post-diagnostic : La decouverte du client est la 
pierre angulaire d’un bon entretien de vente. Sans diagnostic, pas de 
tour d'horizon sur la situation du client. 

C. Strategic « donnant - prenant » : le conseiller doit rester maitre de l’entre- 
tien, faire preuve de rigueur, etre prudent dans les annonces. II doit se 
garder des marges de negociation et donner au client le sentiment de le 
faire gagner. Mais il doit dire au client ce que la banque peut accorder et 
jusqu’ou elle peut aller. 

D. Strategic vente centree sur le resultat ou sur un produit. 

E. Strategic « taux profile pour prospect » : cette situation est done a gerer avec 
professionnalisme - ne pas jouer au marchand de tapis en baissant tous les 
jours suite a la demande du client mais proposer des la premiere simulation 
d’emprunt le taux pratique par votre etablissement pour ce profil prospect. 
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F. Strategic de « vente defensive » : le conseiller le rassure en developpant 
les atouts de son offre en reponse a ses objections. 

G. Strategic de vente centree sur le client et le resultat 

H. Strategic equilibree « gagnant gagnant » (ou « donnant donnant ») : definir 
sa strategic de vente traduit la volonte d’obtenir un resultat tangible. 
Elle se concretise done par le resultat attendu en fin d’entretien « en termi- 
nant cet entretien, j’aurai fait signer. . . ». Pour que le resultat attendu soit 
accepte par le client, le conseiller doit le formuler de facon equilibree. II 
doit mettre en avant autant l’interet de son interlocuteur que celui de 
son entreprise. 


Solution 

1C-2F-3A-4E-5H-6B-7D-8G 
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Le compte et les moyens 
de paiement 



10 Le compte bancaire 
et son ouverture 


I Principes cles 

Le premier contact avec un prospect avec lequel la banque souhaite entrer en 
relation est primordial. A ce stade, le charge de clientele doil analyser avec 
precision le contexte de cette entree en relation pour mieux apprecier le niveau 
de risque encouru. En effet, l’ouverture d’un compte avec mise a disposition de 
moyens de paiements est un acte plus ou moins risque et la responsabilite du 
banquier se trouverait engagee en cas d'incident et de manquement aux 
controles a effectuer lors de l’ouverture. Si l’entree en relation comporte un 
niveau de risque juge trop eleve, alors le banquier peut refuser l’ouverture du 
compte. 

II Methode : I’ouverture du compte 

A. Le droit au compte 

Ce droit au compte est prevu par l’article 312-1 du Code monetaire et financier 
(nouveau CMF du 14 decembre 2000 qui s’appuie tant sur la loi bancaire de 
1984 que sur la loi relative a la lutte contre l’exclusion de juillet 1998). Ce droit 
au compte a encore profite d’une amelioration le 28 avril 2006 en simplifiant la 
procedure pour le client qui se verrait refuser l’ouverture d’un compte. 

L’article L. 312-1 stipule en effet que : 

« Toute personne physique ou morale domiciliee en France, depourvue d’un 
compte de depot, a droit a l’ouverture d’un tel compte dans l’etablissement de 
credit de son choix ou aupres des services financiers de La Poste (...). 

L’ouverture d’un tel compte intervient apres remise aupres de l’etablissement 
de credit d’une declaration sur l’honneur attestant le fait que le demandeur ne 
dispose d’aucun compte. En cas de refus de la part de l’etablissement choisi, 
la personne peut saisir la Banque de France afin qu’elle lui designe soit un 
etablissement de credit, soit les services financiers de La Poste (...). 

Les etablissements de credit, les services financiers de La Poste ne pourront 
limiter les services lies a l’ouverture d’un compte de depot aux services bancaires 
de base que dans des conditions definies par decret. 

En outre, I’organisme designe par la Banque de France, limitant l’utilisation du 
compte de depot aux services bancaires de base, execute sa mission dans des 
conditions tarifaires fixees par decret ». 

Cependant le meme article L. 312-1 du Code monetaire et financier precise que : 

« Toute decision de cloture de compte a l’initiative de l’etablissement de credit 
designe par la Banque de France doit faire l’objet d’une notification ecrite et 
motivee adressee au client et a la Banque de France pour information. Un 

45 


Fiche 10 • Le compte bancaire et son ouverture 


delai minimum de quarante-cinq jours doit etre consenti obligatoirement au 
titulaire du compte. Ces dispositions s’appliquent auxinterdits bancaires ». 
Depuis le 28 avril 2006, la banque qui vient de refuser Fouverture du compte 
peut proposer de se charger des formalites aupres de la Banque de France. 
Avant cette date, c’etait au client econduit qu’il revenait de justifier aupres de 
la Banque de France des refus essuyes. II devait en particulier fournir une 
attestation prouvant le refus d'ouverture du compte. Si le client demande a la 
banque de se charger des formalites aupres de la Banque de France, il devra 
fournir un dossier comportant une piece d'identite (photo), un justificatif de 
domicile, une attestation sur l’honneur qu'il n’est titulaire d’aucun autre compte, 
et il devra faire part de ses preferences geographiques. 

Le client peut aussi decider de s’occuper personnellemenl des demarches a 
accomplir aupres de la Banque de France. 

B. Le service de base bancaire 

Ce service bancaire de base est ne de la commission Jolivet, qui a conduit la nego- 
tiation entre les pouvoirs publics, les etablissements bancaires et les associations 
de consommateurs. 

Les personnes les plus demunies, notamment les beneficiaires des minima 
sociaux, qui eprouvent des difficultes a trouver un etablissement bancaire, 
peuvent, apres avoir essuye un refus d’ouverture de compte aupres d’une banque, 
s’adresser directement a la Banque de France qui designe un etablissement 
tenu de leur fournir les prestations de base. 

Le contenu du service de base (loi Murcef decret 2001-45 du 17 janvier 2001) : 

• l’ouverture, la tenue et la cloture du compte, 

• les depots et retraits d’especes au guichet, 

• l’encaissement de cheques et de virements, 

• Fexecution de virements, le paiement de prelevements et des TIP, 

• deux formules de cheques de banque par mois, 

• une carte de paiement a autorisation systematique ou une carte de retrait, 

• un releve de compte mensuel, 

• Finterrogation a distance du solde du compte, 

• la delivrance, a la demande, de RIB, 

• un changement d'adresse par an. 

Ces services doivent etre fournis gratuitement aux personnes ayant ouvert un 
compte aupres d’un etablissement designe par la Banque de France. 

Au-dela du droit au compte, la loi Murcef votee en 2001 affiche comme objectif 
de pacifier les relations entre la banque et son client. C’est ainsi que la loi 
prevoit : le recours a un mediateur charge de proposer une solution en cas de 
litige, un amenagement pour le rejet de cheque de moins de 50 €, une commu- 
nication de toute modification tarifaire 3 mois avant sa mise en oeuvre. En 
Fabsence de contestation dans un delai de deux mois, le tarif est suppose accepte 
par le client. Dans le cas contraire, ce dernier pourra demander la cloture ou le 
transfert de son compte et ceci gratuitement. 
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C. Typologie des comptes 

1. Le compte individuel 

Le compte individuel n’est ouvert qu’a une personne. Seule sa signature, en 
l’absence de procuration, est autorisee pour le fonctionnement du compte. 

2. Les comptes collectifs : compte ouvert au nom 
de plusieurs co-titulaires 

Compte joint 

• Fonctionnement 

Chaque co-titulaire peut faire fonctionner le compte sous sa seule signature et 
disposer de Pintegralite de l’actif du compte, meme si la contribution a l’actif 
est inegalemenl repartie entre les co-titulaires : c’est la solidarite active. La 
notion de solidarite ne joue que dans les rapports entre les co-titulaires et le 
banquier teneur de compte. 

En contrepartie, chaque co-titulaire est responsable de l'integralite d’un eventuel 
solde debiteur. En cas de cheque impaye, les co-titulaires sont tous interdits 
bancaires. C’est la solidarite passive. 

Dans la pratique, le libelle du compte joint est generalemenl le suivant (en cas 
de couple marie) : 

Monsieur ou Madame Grelet 

• Denunciation de convention de compte joint 

Lorsque des clients co-titulaires d’un compte joint ne s’entendent plus et que 
l’un d’eux souhaite se desolidariser du compte joint, la banque doit respecter la 
procedure suivante : 

• reception d’une demande de desolidarisation de la part d’un des co-titulaires : 
ce courrier n’autorise pas le banquier a cloturer le compte. II supprime 
simplement la solidarite active et transforme de fait le compte joint en compte 
indivis ; 

• notification a l’autre (aux autres) cotitulaire (s) de la transformation du compte 
joint en compte indivis ; 

• proposition de cloture du compte indivis qui presentera des lors des difficultes 
de fonctionnement. La banque devra alors obtenir la signature de Pensemble 
des co-titulaires pour proceder a la cloture du compte. 

Compte indivis 

Pas de solidarite active. Tous les co-titulaires doivent signer pour engager une 
operation. Pour en simplifier le fonctionnement, un mandataire peut etre designe 
dans le cadre d'une procuration donnee par 1 ‘ensemble des co-titulaires. La 
solidarite passive en vigueur sur ce type de compte implique que chaque co- 
titulaire est solidairement responsable d'un eventuel solde debiteur. Ce type 
de compte est particulierement adapte dans les cas d'indivision patrimoniale 
(consequence d’une succession par exemple). 

Dans la pratique, le libelle du compte d'indivision est generalemenl le suivant : 

« Monsieur Thomas Bourde et Mathieu Catas « 
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Afin d’attenuer les consequences de la solidarity passive, l’article L. 131-80 du 
Code monetaire et financier permet la designation prealable d'un responsable. 
En cas d’emission d’un cheque sans provision, seul ce responsable sera interdit 
bancaire (sur ce compte et tous ses autres comptes). Les autres co-titulaires ne 
peuvent plus emettre de cheque sur ce compte mais ils ne sont pas interdits 
bancaires sur leurs autres comptes. 

D. Les modalites pratiques d’une ouverture de compte 


Verifications 

Justifications 

Formalites 

Etat civil 

il n’y a pas de liste officielle de documents 
permettant de justifier de son identity. Tout 
document emanant d’une administration et 
comportant une photo du titulaire est un 
document permettant de justifier de son 
identity. Cependant, devant la multiplication 
de faux papiers en circulation, certaines 
banques sont plus restrictives que d’autres 
et n’acceptent que : 

La carte d’identite de moins de 10 ans, 

Le passeport en cours de validity. 

Verifier que le document produit 
n’est pas falsifie pour masquer 
une interdiction bancaire (modification 
date de naissance), qu’il est recent 
(on identifie clairement le porteur). 
Conserver une copie du document 
ayant servi a justifier I’identite. 

Signer la convention d’ouverture 
de compte. 

Recueillir la ou les signatures (si compte 
collectif joint ou indivis). 

Declarer I’ouverture du compte a 
I’administration fiscale (fichier FICOBA). 

Domicile 

II s’agit d’obtenir une adresse a laquelle 
la banque peut joindre son client. 

Envoyer un courrier de bienvenue 
apres I’ouverture permettra de verifier 
I’exactitude des renseignements 
donnes. Une facture EDF, une facture 
de telephone de moins de trois mois 
suffisent pour justifier d’un domicile. 

Nationality 

Le statut du client va dependre de sa 
nationality. Un client etranger en France 
mais qui reside habituellement en France 
aura le statut de resident. 

A I’inverse, un frangais resident a I’etranger 
aura un statut de non-resident. 

Carte d’identite 
Titre de sejour 

Capacity 

civile 

La piece d’identite permet de verifier I’age 
de la personne et de determiner si elle est 
majeure ou mineure (les mineurs 
emancipes ont la capacity civile). 

Dans le cas d’un mineur non emancipe et / 
ou d’un majeur incapable, la verification 
s’etend au representant legal. 

Les restrictions a la capacity civile 
(sauvegarde de justice, curatelle, 
tutelle) sont prononcees lors de 
jugements recenses au repertoire civil 
(RC). Lacte de naissance porte alors la 
mention RC en marge. 

Une telle consultation etant nuisible a 
la relation commerciale, ces 
verifications ne seront realisees qu’en 
cas de doute serieux. 

Capacity 

bancaire 

II s’agit de verifier que la personne n’est pas 
frappee d’une interdiction bancaire, qu’elle n’a 
pas eu d’incident de remboursement de prets. 

Consultation des fichiers banque de 
France : FCC et FICP (voir fiche 1). 
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E. Le fonctionnement du compte : 
la convention de compte 

La convention de compte est un contrat entre la banque et son client, qui 
precise les modalites de fonctionnement du compte de depot. Sont ainsi preci- 
sees les conditions d’ouverture, de gestion et de cloture. Par ailleurs, les autres 
produits (epargne, credit) qui font l’objet de contrats particuliers ne sont pas 
concernes. 

Ce document de reference precise les regies de fonctionnement du compte et 
des moyens de paiement qui y sont rattaches. Ainsi, les conventions de compte 
rappellenl la reglementation en vigueur en matiere de cheque sans provision 
(voir fiche n° 15), indiquent ce qui se passe en cas de solde debiteur (mode de 
calcul des interests debiteurs), explicitent les dates de valeur, comportent des 
elements d’explication sur l’utilisation des cartes (voir fiche N° 16) et la respon- 
sabilite respective du titulaire et de la banque (montant des retraits permis par 
la carte, que faire en cas de perte ou de vol. . .). 

La loi Murcef du 11 decembre 2001 avait pose des principes qu’il convenait de 
rendre operationnel. C’est grace a la Charte signee le 9janvier 2003 que les 
banques se sont entendu sur un socle minimal. Le contenu de ce socle est precise 
dans un decret du 8 mars 2005. 


Contenu 

Commentaire 

La duree de la convention 

Duree indeterminee 

Les modalites d’ouverture 

Les pieces de controle obligatoires (identite, capacite 
civile et juridique, domicile, declaration FICOBA) 

Les produits et services rattaches 
au compte 

Obtention, fonctionnement et retrait des moyens de 
paiement (delivrance d’un chequier) 

Procedure de traitement des incidents de fonctionnement 
Modalites d’information du client sur les mouvements 
affectant son compte 

Les commissions, tarifs 

et les dates de valeur applicables 

La loi sur la concurrence votee en novembre 2007 rend 
obligatoire la communication d’un recapitulate annuel des 
frais bancaires payes par le client. 

Modification tarifaire 

Information par ecrit du client 3 mois avant I’entree en 
vigueur des nouveaux tarifs. 

Passe un delai de 2 mois le client qui n’aurait pas conteste 
ces conditions est suppose les avoir acceptees. 

Position debitrice non autorisee 

Tarif 

Information du titulaire 

Decouvert de moins de 3 mois consecutifs fait I’objet 
d’une convention specifique qui definit les conditions 
d’utilisation de la position debitrice. 

Engagement du client 

Informer sa banque de tous les changements de situation 
intervenus depuis I’ouverture du compte. 
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Contenu 

Commentaire 

Secret professionnel 

Le Banquier teneur du compte s’engage a une obligation 
de confidentiality (sauf exceptions prevues par la 
reglementation : dans le cas d’un ATD, d’une saisie 
attribution, le banquier doit communiquer la position du 
compte). 

Compte joint 

Rappel du fonctionnement (solidarity passive et active et 
ses consequences en matiere d’interdiction bancaire). 
Designation d’un mandataire (voir point sur la 
procuration). 

Transferts, resiliation, cloture 

La convention precise les delais, rappelle que la cloture ou 
le transfert sont gratuits des lors qu’ils sont motives par 
une modification substantielle du contrat bancaire. 

Deces du titulaire 

Fonctionnement du compte 

Fonctionnement du compte ouvert 
dans le cadre de la procedure du 
droit au compte 

Article 312-1 du CMF et service de base bancaire 

La mediation 

Le client peut saisir gratuitement le mediateur en cas de 
litige avec sa banque. 


III Complement : la procuration 

C’est un mandat qui autorise une tierce personne (mandataire) a agir pour le 
compte du titulaire (mandant). II existe deux types de procurations : 

• la procuration generate : pas de limitation dans la duree, les montants, la 
nature des operations ; 

• la procuration speciale : limitee dans le temps, limitee a certaines operations ; 
limitee en montant. 

La procuration doit faire l’objet d'une acceptation reciproque du mandant et 
du mandataire par la signature d'un avenant a la convention de compte. Le 
mandant devra faire preceder sa signature de la mention « bon pour pouvoir », 
le mandataire de la mention « Bon pour acceptation de pouvoir ». La procuration 
n’exonere en aucune fa9on le titulaire du compte. Par exemple, dans le cas de 
remission d’un cheque sans provision par le mandataire, c’est a l’encontre du 
titulaire du compte que sera prononcee une eventuelle interdiction bancaire. 
La procuration cesse d’exister au deces du titulaire du compte, a l’echeance 
prevue dans le cas d’une procuration speciale, ou dans le cas oil le mandataire 
renonce a son mandat. Dans tous les cas, le banquier doit etre informe. 
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Application 


Fiche 10 • Le compte bancaire et son ouverture 


E n o n c e 

1. Rappelez les precautions qu’un banquier doit prendre avant de proceder a 
1’ ouverture d’un compte et de mettre a disposition des moyens de paiement. 

2. La banque peut-elle refuser l’ouverture d’un compte ? 

3. Que doit-elle alors remettre au prospect ? 

4. Que doit alors faire le prospect ? 

5. Quelles sont les principes de base du compte joint ? Quel intitule faut-il 
preconiser pour un couple marie ? 


Solution 

1. Avant de proceder a l'ouverture du compte, la banque doit proceder a un 
certain nombre de verifications d’usage. Elle doit en premier lieu s’assurer 
de Fidentite du futur client, s’assurer de sa capacite bancaire (FCC, FICP), 
verifier la capacite juridique de la personne souhaitant ouvrir le compte. 

2. La banque peut refuser de proceder a l’ouverture du compte. Elle doit alors 
en faire part par ecrit au client et lui indiquer les moyens a sa disposition 
pour faire valoir son droit au compte. 

3. La banque remet au prospect une attestation de refus d’ouverture du compte. 
La banque peut egalement s’occuper des formalites. 

4. Le prospect doit alors se presenter a la Banque de France qui designera un 
etablissement bancaire qui devra alors proceder a l’ouverture du compte 
dans le cadre de la procedure du droit au compte. 

5. Le compte joint entraine une solidarite active et passive. Un seul co-titulaire 
peut disposer seul des fonds deposes qui appartiennent pour moitie a chacun 
d’eux. Le compte doit etre alimente proportionnellement a la capacite 
contributive des co-titulaires. La solidarite passive implique une totale 
responsabilite des co-titulaires quant aux operations effectuees au debit du 
compte. Dans Fhypothese de l’emission d’un cheque sans provision les 
2 co-titulaires se retrouvent interdits bancaires (sauf si un responsable avait 
ete prealablement designe). L’intitule a recommander est « Monsieur ou 
Madame ». 
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11 L’ouverture de compte 
en agence de proximite : 
I’entretien en face a face 


I Les principes cles 

En tant que debutant, il faut oser s’affirmer comme conseiller financier. Oser 
s’affirmer consiste a savoir se presenter, parler vrai (exposer son objectif d’entre- 
tien), declarer son ambition (creer une relation de confiance, faire le point 
regulierement) sans enrober son discours de faux-fuyants. 

Le client a comme le conseiller des raisons d’etre la (il a accepte ou provoque 
la rencontre), des objectifs et un temps limite. 

Decouvrir un client (ou un prospect) consiste a identifier ses besoins (ce qui lui 
manque), ses projets, ses motivations (ce qui le fait agir) afin de les reprendre 
dans F argumentation. Vous choisirez ainsi les arguments les mieux adaptes a la 
psychologie du client. 

Contrairement aux besoins et projets, les motivations sont rarement exprimees 
par le client. Pour cerner les motivations du client, il faut utiliser un question- 
nement adapte a la situation. 

II La demarche 

A. La preparation de I’entretien de vente 

Vous avez peu de chance d’obtenir le resultat attendu sans preparation rigou- 
reuse de votre entretien ! L’efficacite de l’entretien vente ne peut depasser celle 
de sa preparation. 

1. Les objectifs 

• Connaitre son client et preparer sa decouverte. 

• Construire le plan de son entretien. 

• Definir sa strategic de vente. 

• Visualiser l’entretien. 

• Preparer une strategie de relance. 

• Perenniser la relation avec son client par le professionnalisme. 

2. Les avantages 

• Une meilleure connaissance du client. 

• Un confort securisant pour le conseiller. 

• Une plus grande aisance du conseiller face a son client. 

• Un entretien fluide (questions et documentation preparees). 

• Une concentration durant Fentretien sur le resultat attendu. 

• L’elimination des sujets parasites, des derives. 
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B. L’accueil 
1. Les objectifs 


• S’accorder sur la conduite de l’entretien. C’est le conseiller qui mene 
l’entretien ! 

• Creer un climat de confiance favorable a la suite de Fentretien. 

L’etape de l’accueil est une « etape sociale » (salutadons, presen- 
tation) mais egalement consensuelle (accord sur l’objectif de 
Fentretien). 


2. La construction de la phase accueil 
Prise de contact 

Salutations « Bonjour ! » + presentation « prenom - nom - fonction » 

+ identification du client ou prospect « vous etes bien ... ? » 

+ phrase d’ambiance « meteo, enfants, vacances... » 

Sourire, avoir un ton agreable, regarder franchement son inter- 
locuteur, maintenir une distance raisonnable entre le client et vous 
(equivalente a une poignee de mains) 

Motif du rendezvous 

Pourquoi nous nous rencontrons aujourd’hui ? 

Presentation du deroulement de I’entretien 

Comment allons-nous proceder ? 

Presentation breve du deroule de Fentretien (« questions a poser pour cerner 
votre situation », « presentation de la solution qui vous conviendra ») 

Indiquer le temps necessaire a Fentretien pour bien conseiller le client (ou 
faire connaissance avec le prospect) et obtenir Fadhesion de Finterlocuteur 

Mise en place de la relation future 

Et apres ? 

Apres analyse de la situation du client, il apparait frequemment au conseiller 
certains manques (produits que le client ne detient pas encore). II est alors 
impensable de vouloir tout proposer en un seul rendez-vous. D’ou la mise en 
place d’une strategic de relance acceptee par le client. « On ne pourra peut-etre 
pas tout voir aujourd'hui ; aussi on sera amene a se revoir » 


Interroger un client, c’est le faire progresser, le faire reflechir... le reveler. 
La qualite du questionnement induit la qualite de la reponse du client. 



C. La decouverte 
1. Le questionnement 
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Type de question 

Avantages 
pour le conseiller 

Inconvenients 
pour le conseiller 

Question fermee (oblige a une reponse 
« oui, non ou je ne sais pas ») : 

« utilisez-vous internet ? » 

Permet la precision 
Engage le client 

Donne peu de 
renseignements 
Peut etre ressentie 
comme inquisitoire 
Difficult^ de relancer les 
discussions apres un non 

Question ouverte (opinion du client 
demandee) : « que pensez-vous 
de... ? » 

Fournit beaucoup 
de renseignements 
Appelle une reponse 
developpee 

Valorise le client car il se 
sent ecoute 

Perd du temps avec les 
clients bavards 

Question alternative (proposition de 
deux choix) : « vous etes plutot... 
ou... ? » 

Permet de faire prendre 
position au client 
Explicite le choix du client 
plus rapidement 

Peut etre ressentie 
comme une technique 
manipulatrice 

Question miroir ou suspensive 

(reprise sous la forme interrogative d’un 
mot ou d’un morceau de phrase prononce 
par le client) : client « quels sont les 
avantages de la bourse ? » - conseiller 
« que savez-vous de la bourse ? » 

Permet de connaitre les 
vrais besoins du client 
Permet au client de bien 
s’exprimer 

Peut lasser le client si 
type de question trap 
souvent utilise 


Le questionnement doit etre rythme ; les types de question doivent etre alternes. 
II est preferable d’aller du general vers le particulier (technique de l’entonnoir) 
pour reguler l'entretien. Le client doit ressentir le questionnement du conseiller 
comme un echange qui l’incite a developper et a enrichir la conversation 
menee depuis le debut de l’entretien. 


2. Le plan de decouverte 

II vous permet de confirmer ce que vous savez deja du client (commencer par 

verifier ces informations) et d’explorer ce que vous ignorez : le client a 

(parlir de la situation actuelle) ; il voudrait ... (decouvrir les besoins et projets) ; 
il est ... (identifier les principales motivations d'achat). 

II faut bien justifier a son client la raison de cette decouverte. Plusieurs points 
doivent etre abordes avec lui : 


Situation familiale et matrimoniaie 

Le futur client est marie ? avec un contrat de manage ? Le nombre et Page de 
ses enfants ? 


Remarque : lors d'un second contact, partie plus rapide : vali- 
dation des elements decouverts precedemment. 
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Situation professionnelle 

Quelle est l'activite professionnelle du futur client ? Le type de contrat de 
travail ? L’anciennete de l’emploi ? Le niveau de ses revenus ? Prendre des 
informations sur Femployeur. 

Situation financiere 

Etudier le budget (revenus - charges) et calculer la capacite d’epargne disponible. 

Situation fiscale 

Quel est le montant des impots de l’annee N et N- 1 ? Defiscalisation realisee ? 

Situation bancaire 

Equipement actuel ? Relations avec sa banque ? 

Etude des besoins et des attentes 

Le client en general connait peu ses besoins bancaires 

Etude des projets : Le client a une vision claire de ses projets (travaux, loisirs, 
vacances, voiture, immobilier, education des enfants, preparation de la retraite, 
defiscalisation, transmission du patrimoine...). II doit repondre aux questions 
« quoi ? quand ? (les dater et leur donner un degre de priorite) combien ? 
comment les financer ? » 

Situation patrimoniale 

Le client est en confiance. 11 parle plus aisement de ses avoirs a la concurrence. 

Le questionnement se doit d’etre directif. Les transitions sont 
soignees (« on va aborder maintenant votre situation... »). Le 
conseiller ne parle toujours pas de produit ! 


3. La prise en compte des reponses du client 
La pratique de I’ecoute active 

Le conseiller doit laisser parler son client meme si c’est lui qui mene l’entretien. 
II prend des notes ; cela valorise le client. II se sent ecoute. II rebondira sur les 
elements decouverts lors de l’argumentation. 

U encouragement des reponses 

Le conseiller montre son ecoute, hoche la tete, accepte les silences, ne coupe 
pas la parole, adopte une attitude ouverte et attentive, sourit et s’interesse a 

l’autre (pratique de l’empathie). 

L’ exploration des reponses 

Le conseiller utilise les differents types de question cites ci-dessus, reprend le 
dernier mot prononce par le client sur un ton interrogatif, adopte un regard 
interrogatif qui incite le client a aller plus loin dans son discours. 
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Piege a eviter : ne pas avoir d’idee regue ! A 60 ans, un client 
peut avoir envie de souscrire un emprunt immobilier... la vie 
n’est pas finie ! 


4. La reformulation 

La decouverte doit etre suivie imperativement d’une reformulation. Cela consiste 
a reprendre toutes les reponses du client lors de la phase recherche de besoins, 
attentes et projets et de les recapituler devant lui. Votre client est ainsi sur que 
vous avez bien cerne sa demande. De meme, vous vous assurez que vous avez 
bien tout compris. 

D. L’argumentation 

L’ argumentation permet de convaincre son interlocuteur. Convaincre, c’est 
amener une personne, par preuve ou par raisonnement, a reconnaitre l’utilite 
d’une solution. L’art de vendre est avant tout l’art de savoir ecouter pour 
mieux comprendre les desirs de son interlocuteur. S'il recherche un placement 
securise, a quoi bon lui vanter les atouts d’un placement boursier ? 

Le conseiller propose mais n’est pas sur de vendre ! II doit se mobiliser pour 
atteindre son objectif. II doit s’efforcer de capter l’attention et susciter l’interet 
de son interlocuteur jusqu’a ce qu’il Fait convaincu sur les qualites de l’offre. 
Pour argumenter efficacement, le conseiller doit regulierement faire le point 
sur sa connaissance : 

• des atouts de l’offre de son etablissement ; 

• des objections les plus courantes ; 

• des reponses argumentees a ces objections. 

L’argumentation est une etape professionnelle (mise en avant 
des besoins - argumentation - conviction) ! 


La mobilisation du conseiller 

Les arguments structures sont choisis par le conseiller en fonction des motiva- 
tions du client. II convient de livrer au client deux arguments au maximum par 
motivation decelee. En effet, il serait peu pertinent de reciter sa batterie d’argu- 
ments au risque de se retrouver sans nouvel argument (effet de surprise chez le 
client) a la premiere objection ! 

Les mots trop techniques sont a proscrire chez le client lambda. 

La methodologie de construction de I’argument 

L’outil CAP (Caracteristiques - Avantages client - Preuve) peut etre utilise. 

La methodologie de presentation de I’argument 

L’argumentation doit etre vivante, dynamique et personnalisee. Le client est 
mis face a sa situation presente ou future en mettant en scene ses projets. 
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Methode : Pretexte - solution - rebond 

Situation 1 : Une cliente agee de 35 ans ouvre un compte. . . 


Pretexte 

« Vous avez deux enfants : Adam (10 ans) et Salome (12 ans) » 

Solution 

« Nous venons de lancer un produit de preparation des etudes des enfants. » 

Rebond 

« Vous voulez constituer une epargne pendant 6 a 8 ans (a la vue de Page des 
enfants) qui sera valorisee quand vos enfants entameront des etudes 
superieures ? » 


Methode : Valoriser le besoin - Presenter l’argument structure - Controler 
I’effet de (’argumentation sur le client 

Situation 2 : Un client fait le point avec le conseiller sur ses besoms. . . 


Valoriser le besoin 

« Vous m’avez dit avoir besoin d’un placement non 
bloque pour faire face a vos achats plaisir. . . Vous 
avez raison : il taut se faire plaisir dans la vie ! » 

Presenter I’argument structure 

« Le livret bancaire vous permet de deposer de 
I’argent en toute liberte jusqu’a ... €, de retirer 
selon vos besoins et de percevoir une remuneration 
de ... %. » 

Controler I’effet de I’argumentation 
sur le client 

« Cela vous interesse de beneficier de ce livret 
pour gerer votre tresorerie ? » 


E. La proposition de I’offre 

Rappel : L’etude de la capacite d'epargne disponible mensuelle et des avoirs 
du client pour realiser ses projets est capitale avant de faire une proposition ! 
(cf. fiche 34) 

L’offre est detaillee. Cela signifie que le produit bancaire est propose, argumente 
et pret a l’emploi (il ne reste plus qu'a signer !). 


^ Application 


E n o n c e 

La preparation de I’entretien de vente 

Situation commerciale : Monsieur Jerome Lebigot (client du reseau X, marie, 
deux enfants de 12 et 9 ans, informaticien salarie) a decide de changer de 
banque. II declare avoir ete seduit par la publicite actuelle de votre reseau. 
Un rendez-vous a ete pris par telephone pour une ouverture de compte 
aujourd’hui. 

Vous preparez l’entretien. 
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Solution 

• La demarche a suivre pour preparer I’entretien : 

- collecter des informations sur le client, l'historique de la situation : ici, peu 
d’informations. II faut done creuser la decouverte ; 

- elaborer la strategic de vente a partir du profil du client (objectifs quanti- 
tatifs : ouvrir un compte joint ? vendre une solution packagee ? ouvrir des 
produits d’epargne ? et qualitatifs : s’assurer que le client n’est pas un client 
a risque, donner une bonne image du reseau) ; 

- preparer des outils de vente : documents a remettre au client (PLV), docu- 
ments a remplir face au client (contrats), plan de decouverte... 

• La preparation du plan de decouverte 

Le plan de decouverte est la liste de tous les points a aborder ou des questions 

a poser afin de detecter les besoins, projets et les motivations d’achat du client. 


Points sur la situation de mon client a etudier lors de I’entretien 

Situation personnel^ 

Situation matrimoniale, conjointe : future 
cliente ?, enfants (age), adresse, proprietaire, 
situation professionnelle, revenus, imposition 

Relation avec sa banque actuelle 

Motif du depart , incidents bancaires , 

S’assurer que le client n’est pas un client a risque. 
Verifier une eventuelle interdiction bancaire. 
Equipement actuel (package...) 

Fonctionnement de ses comptes actuels 

Domiciliation des revenus, habitudes de paiement 
(cheque, carte...), prelevement pour des charges 
courantes (EDF. . .) , solde moyen , desequilibre entre 
le montant des flux confies et I’autorisation de 
decouvert 

Epargne 

Montant des avoirs detenus dans les etablissements 
concurrents , montant de I’epargne disponible , 
versements reguliers sur des produits d’epargne , 
epargne logement , desequilibre entre epargne 
monetaire et financiers , date d’ouverture et date 
d’echeance eventuelle des contrats , virements 
exterieurs sur comptes epargne . 

Famille 

Produits de prevoyance , Assurance auto, MRH dans 
notre etablissement , 

Livret jeune detenu par I’enfant aine , livret bancaire 
pour le plus jeune enfant . 

Credits 

Prets personnels, immobiliers... virements a des 
organismes exterieurs de credit . 

Relation souhaitee avec notre banque 

Attentes actuelles sur le fonctionnement de ses futurs 
comptes dans notre reseau . 
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12 Les incidents 
de fonctionnement 


I Principes 

Les incidents de fonctionnement sont generes par des evenements qui imposent 
a la banque de mettre en place et suivre une procedure particuliere. Parmi ces 
evenements, l’avis a tiers detenteur est une procedure permettant au tresor 
public de recouvrer les sommes qui lui sont dues au titre des impots impayes. 
Cette procedure concerne tous les comptes a l’exception des comptes titres. 

La saisie attribution permet a un creancier de faire pratiquer par un huissier de 
justice une saisie des comptes bancaires de son debiteur et d’obtenir le paiement 
des sommes dues. Cette procedure ne peut pas etre utilisee par un employe au 
titre des salaires dus et non payes par l’employeur. D’autres incidents comme 
le rejet de cheque pour absence ou defaut de provision, le rejet de prelevement 
sont largement encadres par la reglementation. 

II Methodes 

A. L’avis a tiers detenteur (ATD) 

1. Le deroulement de la procedure 

Etape 1 : envoi de l’ATD par lettre recommandee a la banque. Dans le meme 
temps le tresor public informe la banque de la procedure. 

La banque est egalemenl tenue d’informer le client. 

Etape 2 : A reception de l’ATD, la banque communique les soldes des comptes 
du client pour savoir si l’ATD pourra etre paye partiellement ou en totalite. 
Deux situations sont envisageables : 

Le solde des comptes est debiteur : Les comptes ne sont pas saisissables. 

Les comptes presentent un solde crediteur : La banque precede au blocage des 
comptes pendant 15 jours, delai necessaire pour calculer le solde effectif qui sera 
disponible apres la prise en compte des operations qui doivent etre regularises. 

• Les operations au credit : II s’agit des remises de cheques faites avant la date 
de saisie et non encore comptabilisees en compte. L’horodatage ou la date 
de saisie informatique permettent d’attester de la date de remise. 

• Les operations au debit : Les cheques a payer (loi du 9 juillet 1991) : L’assiette 
de la saisie est diminuee du montant des cheques emis et remis a l’encaissement 
a une date anterieure a la saisie, les cheques impayes faisant l’objet d’une 
contre-passation. La contre-passation des cheques impayes. Les paiements 
cartes : si les beneficiaires ont ete credites avant la date de saisie, la banque 
diminuera l’assiette de saisie du montant credite au beneficiaire (carte a 
debit immediat) 
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Toutefois, pour ce qui concerne plus precisement le regime des creances insaisis- 
sables versees sur un compte bancaire, le titulaire du compte dispose du delai 
de deux mois pour invoquer les dispositions protectrices des creances insaisis- 
sables. En consequence, les sommes apprehendees ne seront versees au Tresor 
Public qu’a Tissue de ce delai. 

En cas de concours d'un avis a tiers detenteur et d’une saisie conservatoire ou 
d’une saisie attribution, la saisie prime l’avis a tiers detenteur lorsqu’elle a ete 
signifiee anterieurement a celui-ci. 

Certains revenus (RMI, allocations familiales) sont insaisissables. Les autres 
revenus ne sont saisissables qu’en partie (decret 11 septembre 2002) selon le 
bareme figurant dans le tableau ci dessous. Le saisi peut demander a sa banque, 
dans un delai de 15 jours et par lettre recommandee a beneficier du solde 
bancaire insaisissable (environ 447,91 € pour une personne seule au l er janvier 
2008). D’autre part, le montant des frais bancaires percus dans le cadre d’une 
opposition administrative, ne peut pas depasser 10 % du montant du au Tresor 
Public (articles 147 et 148 de la loi de finances rectificative pour 2006). 


Quotite saisissable 

Tranche de la remuneration annuelle au 1 er janvier 2008 

5% 

<= 3 350 € 

10% 

3 350 € < X <= 6 580 € 

20% 

6 580 € < X <= 9 850 € 

25% 

9 850 € < X <= 13 080 € 

33,33% 

13 080 € < X <= 16 320 € 

66,66% 

1 6 320 < X <= 19 610 € 

100% 

> 19 610 € 


Les seuils sont majores de 1270€ par personne a charge. Sont considerees 
comme personnes a charge : 

• le conjoint du debiteur dont les ressources sont inferieures au RMI, 

• Tenfant a la charge du debiteur qui ouvre droit au versement des prestations 
familiales, 

• Tenfant a qui le debiteur verse une pension alimentaire, 

• Tascendant qui habite chez le debiteur et dont les ressources sont inferieures 
au RMI, 

• Tascendant a qui le debiteur verse une pension alimentaire en raison de 
ressources inferieures au RMI. 

B. La saisie attribution 

Deroulement de la procedure 

La saisie attribution a pour effet de deposseder le debiteur du montant des 
sommes dues au creancier. De ce fait, la creance sort du patrimoine du debiteur, 
ce qui revient a dire que la banque (tiers saisi) devient debitrice du creancier. 
Pour autant les sommes doivent etre consignees le temps du deroulement de la 
procedure. II faut en effet s’assurer que le debiteur ne conteste pas la saisie 
attribution. 
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Etape 

Intitule 

Commentaire 

Etape 1 

Signification 
a la banque 

Muni d’un titre executoire, le creancier (par voie d’huissier) 
informe ia banque de la procedure 

Etape 2 

Denonciation 
au debiteur 

Le tiers saisi dispose d’un delai de 8 jours maximum pour 
informer son client 

Etape 3 

Informations 
du creancier 

La banque doit communiquer le solde des comptes 
bancaires saisissables. 

Sont saisissables tous les comptes a I’exception : des 
comptes titres, des coffres loues par le debiteur, des bons 
de caisse au porteur souscrits et detenus par le debiteur, 
des bons de caisse au porteur deposes chez la banque 
tiers- saisie lorsqu’ils ont ete souscrits chez une autre 
banque, des autorisations de decouvert non utilisees 

Etape 4 

Blocage 
des comptes 

Des que la banque est informee, elle precede au blocage 
de I’ensemble des comptes bancaires (cas general 1 5 jours 
ouvrables). Seules les operations anterieures (tant au debit 
qu’au credit) a la date de saisie peuvent modifier le solde. 
La totalite des avoirs est bloquee meme si le montant de la 
dette est inferieur aux soldes crediteurs des comptes 
bloques. Passe ce delai de 15 jours le solde crediteur 
effectif est saisissable. 

Ne sont pas saisissables : allocations familiales et de 
logement, le RMI, I’Allocation Specifique de Solidarity les 
prestations en nature de I’assurance-maladie, les rentes 
accident du travail, les pensions alimentaires, les 
indemnites chomage et une fraction du salaire. 

Etape 5 

Paiement 

Le paiement sera effectue si deux conditions sont reunies : 

• absence de contestation du debiteur dans un delai d’un 
mois, 

• solde crediteur. 

Si ces conditions sont reunies, alors le paiement est 
immediat. Le tiers saisi effectuera le paiement apres s’etre 
fait presenter un certificat d’absence de contestation delivre 
par le greffe du tribunal. 


Contestation 

Si le debiteur conteste aupres du juge de I’execution, le 
paiement est differe sans pour autant remettre en question 
I’attribution immediate de la creance. S’il existe des 
sommes insaisissables, le creancier dispose d’un delai 
supplemental de 15 jours. 


III Complement : incident de fonctionnement 
et secret professionnel 

Le secret bancaire ne peut pas etre oppose dans le cadre d’une procedure d’ATD 
ou de saisie. De la meme maniere le secret bancaire n’est pas opposable a la 
Banque de France, la commission bancaire, l'AMF, TRACFIN. 
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Application 


E n o n c e 

Vous etes averti le 11 janvier 200N qu’un huissier souhaite effectuer une 
saisie attribution de 300 € (non-respect paiement pension alimentaire) sur le 
compte d’un de vos clients. Le 11 janvier, le compte de votre client est crediteur 
de 742,23 €. Ce client a emis le 7 janvier un cheque pour un montant de 
174 € (compense le 10 janvier), a retire au GAB de son agence 80 € le 
10 janvier et a procede a une remise de cheque de 54 € le 10 janvier non 
inscrite en compte le 11 janvier) 

1. Quelle somme devrait vous declarer a l’huissier le 11 janvier ? 

2. Quelle somme sera transmise a l’huissier et dans quel delai ? 


Solution 

1. Le 11 janvier le solde a declarer est de 742,23 €. 

2 . La banque doit proceder au blocage des comptes pendant une duree de 
15 jours. Ce temps permet d’enregistrer les operations non encore inscrites 
en compte tant au debit qu’au credit. A l’issue de cette periode le montant 
saisissable sera de 542,23 €. La somme de 300 € pourra etre transmise avant 
le 11 fevrier 200N sauf si le client demande a beneficier d'un solde minimum 
insaisissable. 
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13 Les agios 

et autres frais bancaires 


I Principes cles 

La banque facture des agios (interets debiteurs) a son client lorsque son compte 
affiche un solde debiteur. Cependant, de plus en plus de banques proposent 
des formules de convention de compte avec des franchises d’agios (limitees a 
quelques euros). 


II Methode 

A. Le calcul des agios 

Le calcul des agios se fait en calculant le solde du compte en date de valeur. Les 
dates de valeur sont les dates d’enregistrement en compte differentes parfois des 
dates auxquelles les operations ont ete effectivement realisees. Ainsi, certaines 
operations au credit peuvent etre enregistrees en compte a une date poste- 
rieure alors que certaines operations au debit peuvent etre comptabilisees 
anterieurement. 

Ainsi, le montant des agios sera fonction : 

• du montant et de la duree du decouvert ; 

• du montant du plus fort decouvert. Une commission dite du plus fort decouvert 
est calculee en faisant la moyenne arithmetique des trois plus forts decouverts 
et en multipliant cette moyenne par le taux du decouvert. 

Les banques vont egalement facturer des commissions d’intervention (plusieurs 
euros par operation au-dela du decouvert) des lors qu’elles autorisent le paiement 
d’une operation alors meme que le compte est en depassemenl de decouvert 
autorise. Passe le decouvert autorise les banques majorenl le taux des agios. 
Deux methodes sont utilisees : la methode des interets immediats et la methode 
des nombres debiteurs. 

Dans le premier cas, la banque calcule les agios jour apres jour. Les agios 
trimestriels sont alors la somme des agios quotidiens. Dans le second cas, la 
banque calcule des nombres debiteurs. 

Interets debiteurs = (cumul croissant x taux du decouvert autorise)/365. 

Ils sont calcules et preleves trimestriellemenl. quelle que soit la methode de 
calcul, le resultat obtenu est identique. 
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Decouvert autorise 

700 € 


Taux du decouvert 

16,20% 

Taux du decouvert non autorise 

17,70% 

Libelle operation 

Date de 
valeur 

Nombre 
de jours 

Operation 

Solde 

Interets 

immediats 

Nombre 

debiteurs* 

Debit 

Credit 

A Nouveau 

1/4 

2 

375,00 


- 375,00 

0,33 

- 750,00 

Cheque 0125879 

3/4 

3 

320,00 


- 695,00 

0,93 

-2085,00 

Virement CAF 

6/4 

1 


116,10 

- 578,90 

0,26 

- 578,90 

Remise de cheque 

7/4 

4 


231,45 

- 347,45 

0,62 

- 1 389,80 

Prelevement EDF 

11/4 

1 

125,31 


- 472,76 

0,21 

- 472,76 

Retrait GAB 

12/4 

13 

40,00 


-512,76 

2,96 

-6665,88 

Cheque 0125880 

25/4 

5 

72,32 


-585,08 

1,30 

-2925,40 

Salaire 

30/4 

0 


1201,36 

616,28 

0,00 

0,00 

Operation 
carte bancaire 

30/4 

0 

240,22 


376,06 

0,00 

0,00 

Cheque 0125881 

3/5 

0 

320,00 


56,06 

0,00 

0,00 

Virement CAF 

6/5 

0 


116,10 

172,16 

0,00 

0,00 

Prelevement 
telephone portable 

8/5 

0 

39,00 


133,16 

0,00 

0,00 

Prelevement 
abonnement internet 

14/5 

0 

29,99 


103,17 

0,00 

0,00 

cheque 0125882 

19/5 

0 

269,87 


-166,70 

0,00 

0,00 

Prelevement GDF 

19/5 

3 

152,41 


-319,11 

0,42 

- 957,33 

Assurance IARD 

22/5 

3 

145,68 


-464,79 

0,62 

- 1 394,37 

cheque 025883 

25/5 

5 

78,96 


- 543,75 

1,21 

-2718,75 

Operation 
carte bancaire 

30/5 

0 

326,14 


-869,89 

0,00 

0,00 

Salaire 

30/5 

0 


1201,36 

331 ,47 

0,00 

0,00 

Cheque 025884 

3/6 

0 

320,00 


11,47 

0,00 

0,00 

Virement CAF 

6/6 

0 


116,10 

127,57 

0,00 

0,00 

Retrait GAB 

7/6 

0 

40,00 


87,57 

0,00 

0,00 

Prelevement 
telephone portable 

8/6 

0 

39,00 


48,57 

0,00 

0,00 

Prelevement 
abonnement internet 

14/6 

0 

29,99 


18,58 

0,00 

0,00 

Assurance IARD 

21/6 

9 

145,68 


-127,10 

0,51 

-1143,90 

Operation 
carte bancaire 

30/6 

0 

325,03 


-452,13 

0,00 


Salaire 

30/6 

0 


1201,36 

749,23 

0,00 


Total debiteur 

49 


9,36 

- 21 082,09 


Le montant des agios s'obtient en multipliant la somme des nombres debiteurs ~ 
par le taux du decouvert et en divisant le tout par 365 : 

Dans notre exemple : 

(21 802,89 * 16,2 %)/365 = 9,36 

La methode 2 donne le montant des interets debiteurs immediatement a chaque nouveau solde 
du compte. La somme de ces interets donne le montant trimestriel du au titre des agios. 


* Le nombre debiteur s’obtient en multipliant le solde debiteur par le nombre de jours pendant lesquels le solde est debiteur. 
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B. Les autres frais bancaires 


Nature des frais 

Contenu 

Frais pour incident de paiement 

Frais justifies par I’envoi d’une lettre d’injonction, du 
traitement de I’operation. Ces frais ont fait I’objet d’un decret 
qui limite le montant perpu par la banque. 

Frais de tenue de compte 

La convention « packagee » permet de facturer au client une 
cotisation mensuelle qui englobe le cout de la carte bancaire, 
le cout des assurances moyens de paiement, de la banque a 
distance, de la mise en place d’un decouvert autorise. 

Frais sur les operations 
hors banque a domicile 

Frais pour remission d’un cheque de banque, virement 
externe occasionnel, retraits dans d’autres GAB que celui de 
I’enseigne au-dela d’un certain nombre. 

Frais de recherche 

La recherche de document, la reedition d’un tableau 
d’amortissement peuvent faire I’objet d’une facturation 
particuliere. 

Frais sur les produits d’epargne 

Les frais de tenue de compte titres, les frais de transferts 
entre etablissements bancaires ainsi que des frais de 
passation d’ordre de bourse sont une source de commission 
pour les etablissements bancaires. 


III Complement : frais bancaires 
et reglementation 

La plupart des produits et des services mis a la disposition du client vont faire 
l’objet d’une tarification. Les banques ont ces dernieres annees developpe des 
offres packagees facturees quelques euros par mois dans lesquelles le client va 
retrouver les services de base (un compte, un chequier, une carte de paiement, 
un acces a la banque a distance, une assurance moyen de paiement). La loi 
MURCEF impose cependant a la banque de mettre l’ensemble de ces services 
a disposition de son client separement si celui-ci ne souhaite pas souscrire une 
offre packagee. 

Enfin, le texte de loi sur la concurrence adoptee par Fassemblee nationale le 
28 novembre 2007 prevoit que les banques devront envoyer a leur client une 
fois par an un releve detaille d'informations sur l’ensemble des frais percus. 

^ Application 


E n o n c e 

Au mois d'avril de Fannee N, un de vos clients s’etonne du montant acquitte 
au titre des agios. Le compte a enregistre les flux indiques ci-dessous. (Les 
dates indiquees sont les dates de valeur). Le decouvert autorise est de 550 €, 
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le taux est de 15,86 %. Au-dela du decouvert autorise le taux est majore de 
1,5 point et chaque operation autorisee au dela donne lieu a la perception 
d’une commission d’intervention de 7,90 € par operation (plafonnee a 
5 operations par jour). 

Au 01/01/07, le solde est crediteur de 267,23 €. 

Certaines operations se reproduisent tous les mois : 

Le 01 : prelevement du loyer : 474,35 € 

Le 06 : prelevement echeance credit consommation : 275,55 € 

Le 10 : versement CAF : 119,13 € 

Le 12 : prelevement operateur internet : 29,90 € 

Le 14 : prelevement telephonie mobile : 45,50 € 

Le 18 : cotisation assurance-automobile : 53,26 € 

Le 30 virement du salaire : 1 950 € 

Flux de jcinvier : 

Cheque 1145566 emis le 03 : 52,3 € 

Cheque 1145567 emis le 16 janvier : 750 € (reparation vehicule) 

Reglement CB le 30 : 450 € 

Flux de fevrier : 

Cheque 1145568 35,36 € le 12 fevrier 
Retrait GAB le 15 fevrier : 60 € 

Cheque 1145569 31,51 € le 21 fevrier 
Paiement carte le 28 fevrier : 750 € 

Flux de mars : 

Retrait GAB 20 mars : 40 € 

Paiement carte le 30 mars : 700 € 

Calculez le montant des frais perttus par la banque et debites du compte du 
client le l er avril N. 


Solution 


Libelle operation 

Date 

de valeur 

Nbre 

de 

jours 

Operation 

Solde 

Nbre 

debiteurs 

Echelle 

debiteur 

Debit 

Credit 

Solde a nouveau 

1 -janv-07 

0 


267,23 

267,23 

0 

0 

Loyer 

1 -janv-07 

2 

474,35 


-207,12 

414,24 

-0,1800 

Cheque 1145566 

3-janv-07 

3 

52,3 


- 259,42 

778,26 

-0,3382 

Prelevement echeance 
credit 

6-janv-07 

4 

275,55 


-534,97 

2 139,88 

- 0,9298 

Virement CAF 

10-janv-07 

2 


119,13 

-415,84 

831,68 

-0,3614 

Operateur Internet 

12-janv-07 

2 

29,9 


- 445,74 

891,48 

-0,3874 

Prelevement telephonie 
mobile 

14-janv-07 

2 

45,5 


-491,24 

982,48 

-0,4269 

Cheque 1145567 

16-janv-07 

0 

350 


-841,24 

0 

0,0000 

Commission intervention 
cheque 1145567 

16-janv-07 

2 

7,9 


-849,14 

1 698,28 

-0,8077 
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Libelle operation 

Date 

de valeur 

Nbre 

de 

jours 

Operation 

Solde 

Nbre 

debiteurs 

Echelle 

debiteur 

Debit 

Credit 

Cotisation assurance 
automobile 

18-janv-07 

0 

53,26 


- 902,4 

0 

0,0000 

Commission intervention 

18-janv-07 

12 

7,9 


-910,3 

10 923,6 

- 4,7465 

Salaire 

30-janv-07 

0 


1 950 

1 039,7 


0,0000 

Paiement Carte 

30-janv-07 

0 

450 


589,7 


0,0000 

Loyer 

1 -fevr-07 

0 

474,35 


115,35 

0 

0,0000 

Prelevement echeance 
credit 

6-fevr-07 

4 

275,55 


-160,2 

640,8 

- 0,2784 

Virement CAF 

1 0-fevr-07 

2 


119,13 

-41,07 

82,14 

- 0,0357 

Cheque 1145568 

1 2-fevr-07 

0 

35,36 


-76,43 

0 

0,0000 

Operateur Internet 

12-fevr-07 

2 

29,9 


-106,33 

212,66 

- 0,0924 

Prelevement telephonie 
mobile 

1 4-fevr-07 

1 

45,5 


-151,83 

151,83 

-0,0660 

Retrait GAB 

1 5-fevr-07 

3 

60 


-211,83 

635,49 

-0,2761 

Cotisation assurance 
automobile 

18-fevr-07 

3 

53,26 


-265,09 

795,27 

-0,3456 

Cheque 1145569 

21 -fevr-07 

7 

31,51 


- 296,6 

2 076,2 

- 0,9022 

Salaire 

28-fevr-07 

0 


1 950 

1 653,4 

0 

0,0000 

Paiement Carte 

28-fevr-07 

0 

750 


903,4 

0 

0,0000 

Loyer 

1 -mars-07 

0 

474,35 


429,05 

0 

0,0000 

Prelevement echeance 
credit 

6-mars-07 

0 

275,55 


153,5 

0 

0,0000 

Virement CAF 

10-mars-07 

0 


119,13 

272,63 

0 

0,0000 

Operateur Internet 

12-mars-07 

0 

29,9 


242,73 

0 

0,0000 

Prelevement telephonie 
mobile 

14-mars-07 

0 



242,73 

0 

0,0000 

Cotisation assurance 
automobile 

18-mars-07 

0 

53,26 


189,47 

0 

0,0000 

Retrait GAB 

20-mars-07 

0 

40 


149,47 


0,0000 

Salaire 

30-mars-07 

0 


1 950 

2 099,47 

0 

0,0000 

Paiement carte 

30-mars-07 

0 

700 


1 399,47 


0,0000 






1 399,47 


0,0000 

Total debiteur 




10,58 

23 254,29 

10,1743 


Remarque : les deux methodes conduisent a constater une legere 
difference qui s’explique par la necessite de calculer les interets debi- 
teurs grace a un faux moyen dans la methode des nombres debiteurs 

Au total, le client verra son compte debite de 10,58 € au titre des interets debi- 
teurs du premier trimestre. Si Ton ajoute les commissions d’intervention 
supportees par ce client, le total des frais s’eleve a 26,38 €. 
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au compte 


I Principes cles 

Dans un contexte concurrentiel toujours plus exacerbe, les banques n’ont de 
cesse de proposer a leurs clients des services toujours plus innovants. Outre les 
services traditionnels (location de coffre, change.), les banques developpent 
des offres completes de banque a distance, proposent des services d’assurance 
associes ou non aux differents moyens de paiement utilises par les clients. 
L’ensemble de ces services est un moyen supplementaire d’attirer des clients 
nouveaux et de fideliser les clients actuels. 

II Methode 

A. Les services traditionnels 

1. La location de coffre 

La banque va etablir un contrat de location a travers lequel elle met a disposition 
de son client un coffre et des moyens securises pour en conserver le contenu. 
Dans cette operation la banque est un bailleur et non pas un mandataire auquel 
des avoirs sont confies. Un certain nombre de verifications doivent etre conduites 
(identite, domicile, capacite et nationalite) avant la formation du contrat. Le 
locataire se voit alors confier une clef dont il est le seul possesseur et qui sera 
utilisee a chaque visite. Chaque visite doit faire l’objet d’un enregistrement sur 
un registre. Pour memoire, le contenu d’un coffre n’est pas saisissable (saisie 
attribution. Avis a tiers detenteur) 

2. Le change manuel 

La banque va acheter ou vendre des devises (en monnaie fiduciaire) pour le 
compte de son client. La banque pourra egalement proposer a son client des 
cheques de voyage, plus surs que les especes. Lors de la remise des cheques, la 
banque, apres s’etre assuree de l’identite de l’acheteur, l’invitera a signer les 
cheques remis. Ces memes cheques doivent etre contresignes par le porteur une 
fois arrives a destination. Le titulaire des cheques pourra egalement formuler 
une opposition en cas de perte ou de vol 

B. Les autres services associes au compte 

De plus en plus les banques englobent ces services dans les conventions de 
services qu’elles s’engagent a proposer et a faire signer a leurs clients lors de 
toute ouverture de compte. 
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1. La banque a distance 

(banque par telephone, par internet) 

Contenu de l‘offre banque a distance 

La banque a distance permet d’effectuer des interrogations de compte, des 
virements (internes ou externes), d’editer des RIB, de simuler en ligne un pret, 
d'avoir des devis assurance, de telecharger l'historique de ses comptes, d’obtenir 
des renseignements sur les produits et services. Les sites de banque a distance 
sont egalement des interfaces privilegiees pour communiquer avec le client et lui 
permettre de prendre contact avec un conseiller. La banque a distance facilite 
egalement le passage des ordres de bourse, permet d’acceder a son portefeuille, 
de suivre la valorisation des contrats d’assurance-vie detenus par exemple. 

La banque a distance, c’est egalement l’utilisation du telephone portable qui 
permet d’effectuer des operations courantes mais aussi de recevoir des SMS 
d’alerte. 

Enfin, les banques developpent par ailleurs des offres complementaires pour 
securiser les paiements sur Internet (generer des cartes a usage unique de sorte 
que le numero qui est communique lors d’une transaction n’est pas le numero 
de la carte physique). Ces offres sont source de commissions et diminuent le 
risque de fraude dont pourraient etre victimes des clients que la banque devrait 
alors indemniser. 

Interets et enjeux pour la banque 

Avec la banque a distance, le client devient acteur de la production des services 
qu’il consomme. L’avantage pour la banque est double : supprimer les taches a 
faible valeur ajoutee et degager du temps commercial. 

Rendre le client plus autonome dans sa consommation de services bancaires 
presente neanmoins l’inconvenient de diminuer les occasions de deplacement 
dans Fagence. Des lors, le personnel doit intensifier ses efforts et mettre en oeuvre 
des campagnes commerciales pour inciter le client a accepter un rendez-vous. 

2. Les assurances moyens de paiement 

II s’agit de garantir le client en cas de perte de vol ou d’utilisation frauduleuse des 
moyens de paiement contre leur utilisation frauduleuse. Le client aura neanmoins 
agit avec diligence. Si les moyens de paiement sont perdus ou voles en meme 
temps que les papiers d’idenlite ou les clefs du domicile, Fassurance prendra en 
charge le cout de mise a disposition de nouveaux documents administrates. 

Ce sont des services generateurs de commissions, peu couteux pour le client 
lorsqu’ils sont integres a une convention de service. 

3. Les services de conseils 

II s’agit du teleconseil, du conseil en gestion de patrimoine, de la gestion de 
portefeuille de valeurs mobilieres. 
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III Complement : le developpement 
des services extrabancaires 

Le contexte concurrentiel pousse les banques a developper une offre parfois 
eloignee de leur cocur de metier. D’une maniere generate les offres s’articulent 
beaucoup autour des services a la personne, marche dont les enjeux sont consi- 
derables. On trouve ainsi des offres d’abonnement de telephonie mobile, systeme 
de protection du domicile (offre souvent couplee avec une assurance multirisques 
habitation : fiche 51), des assurances protection juridique. Par ailleurs, les 
banques developpent leur activite vers des metiers complementaires (rachat de 
reseaux d’agences immobilieres) offrant des synergies importantes avec leur 
coeur de metier. 

^ Application 

E n o n c e 

Apres avoir rappele les differents supports de la banque a distance, vous 
indiquerez quelles sont les consequences de son developpement croissant. 

Solution 

1. La banque a distance : Internet (consultation des comptes, edition de RIB, 
telechargement de releves bancaires, possibilite d’effectuer des virements, 
de passer des ordres de bourse, de contacter un conseiller, de deposer une 
demande de renseignement ou encore d’effectuer des simulations de credit), 
le telephone portable (alerte SMS, Internet mobile). La banque a distance 
passe egalement par le developpement des plateformes telephoniques capa- 
bles de gerer les flux entrants (appels des clients) et de travailler en flux 
sortants (sollicker le client). Le developpement de la banque a distance a 
ete permis par les nouvelles technologies (ADSL WAP 3G. . .) 

2. Les consequences 

Avec le developpement de la banque a distance, le client est devenu acteur 
et producteur des services qu'il utilise. 


Consequences positives 

Consequences negatives 

Le client realise lui-meme des actes a faible 
valeur ajoutee. 

Moindre frequentation des points de vente 
par le client. 

Gain de productivity pour la banque, rentabilite 
accrue. 

Plus d’action de prospection : il taut trouver 
des occasions de faire venir le client. 

Du temps commercial est degage : accroissement 
des ventes, renforcement de I’activite de conseil 
et done augmentation du PNB. 

Une relation qui a tendance a se 
deshumaniser. 


Certains clients (les plus mobiles) sont 
peu ou pas contactes. 
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I Principes 

Le cheque est un ecrit qui permet au tireur (celui qui emet le cheque, titulaire 
ou mandataire du compte) de donner l’ordre au tire (etablissement qui tient le 
compte) de payer une certaine somme a un tiers ou beneficiaire dans la limite 
des avoirs deposes chez le tire). 

A. La forme 

Le cheque doit etre etabli sur une formule delivree par le banquier tire. Ainsi 
une norme a ete definie (175 mm x 80 mm). 



B. Les mentions obligatoires 

• La denomination cheque. 

• L'indication donnant ordre de payer une certaine somme. 

• Le nom du tire (indispensable pour que le mandat de payer soit valide). 

• La date et lieu de creation du cheque. 

• L'indication du lieu de paiement (nom du tire, coordonnees de Pagence 
bancaire aupres de laquelle le cheque est payable). 

• La signature du tireur. 

• Le nom et l’adresse du tireur (mentions facultatives non imposees par la loi). 

• La somme en lettres et en chiffres. 
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II Elements et analyse 

A. Les autres caracteristiques d’un cheque 

Un cheque a une validite limitee dans le temps. Cette validite comprend un 
delai de presentation (variable de 8 a 70 jours selon l’origine de remission) et 
un delai de prescription d’un an. Au dela, la banque peut refuser de payer 
(art. L131-59 CMF). 

Le delai de presentation est de : 

• 8 jours pour un cheque emis et payable en France metropolitaine ; 

• 20 jours pour un cheque payable en France et emis en Europe ou dans un 
pays riverain de la Mediterranee ; 

• 70 jours pour un cheque payable en France et emis dans un autre pays. 

Dans tous les cas de figure le delai de prescription est de 1 an. Au-dela de ce 
delai (presentation + prescription) le cheque sera rejete au motif « cheque 
prescrit ». En l’absence de provision, la procedure d'interdiction bancaire ne 
s’applique pas. 

Un cheque est un transfert au porteur de la propriete de la provision qui doit 
etre prealable et disponible sur le compte du tireur. L’absence de provision prea- 
mble n’est pas sanctionnee des lors que la provision est suffisante au moment 
de la presentation. 

Le reglement d’une dette en plusieurs cheques ne permet pas au tireur de 
postdater les cheques dont il souhaiterait qu’ils soient encaisses ulterieurement. 
Le beneficiaire peut les encaisser des le jour meme, le cheque etant payable a vue. 
Meme avec une date posterieure a sa presentation, la banque paiera le cheque. 


B. Typologie des cheques 


Type de cheque 

Caracteristiques 

Modalites d’encaissement 

Barre et 
non endossable 

Le barrement d’un cheque (deux barres 
obliques en travers du cheque) indique que 
le cheque ne peut etre paye que par 
I’intermediaire d’un etablissement de credit 
(c’est un element de securite). 

Non endossable : le beneficiaire est le seul 
a pouvoir endosser le cheque qui ne peut 
etre remis que sur un compte aupres d’un 
etablissement de credit ou assimile (sauf 
cheque de retrait pour le compte du titulaire 
du compte ou cheque de salaire). Le 
cheque est alors acquitte par le beneficiaire 
grace a une signature au verso du cheque. 
Par cet acte, le beneficiaire reconnait que 
son debiteur s’est acquitte de sa dette. 

Lencaissement se fait 
par credit du compte 
du beneficiaire. 
Lencaissement en especes 
est possible au guichet dans 
deux cas : 

• cheque de retrait, 

• cheque de salaire. 

Le cheque est avant tout 
un instrument de paiement 
mais, a defaut d’autres 
moyens, peut etre utilise 
comme instrument 
de retrait. 
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Type de cheque 

Caracteristiques 

Modalites d’encaissement 

Barre et 
endossable 

Endossable : le beneficiaire du cheque peut 
par endos ceder le cheque a un de ses 
debiteurs. La delivrance de ce type de 
cheque fait I’objet de la perception d’un droit 
de timbre pour le compte de I’administration 
fiscale et d’une communication des 
detenteurs de ce type de cheque a 
I’administration. 

Non payable en especes 
(sauf casvu plus haut). 

Non barre et 
non endossable 

Non barre. 

Non endossable (voir plus haut). 

Payable en especes aupres 
du guichet du tire. 

Non barre et 
endossable 

Non barre. 

Endossable : peuvent circuler par endos 
successifs, le cheque peut etre remis a une 
autre personne en reglement d’une dette. 
Dans ce cas la mention « endosse a I’ordre 
de beneficiaire + date et signature ». 

Droit de timbre. 

Declaration administration fiscale. 

Payable en especes. 

Ces cheques sont 
particulierement surveilles 
par I’administration fiscale 
car ils peuvent etre un 
moyen de dissimulation 
d’une partie de I’activite. 

Cheque vise 

La banque du tire indique grace a un visa 
que la provision est suffisante au moment 
de remission du cheque. La banque ne 
garantit pas pour autant que la provision 
existe au moment de la presentation 

Paiement aupres d’un 
etablissement bancaire 

Cheque certifie 

Pour des transactions importantes (achat 
immobilier par exemple) la banque tiree 
certifie que la provision existe et s’engage a 
la bloquer au profit du beneficiaire pendant 
le delai d’encaissement (ou de 
presentation). 

Paiement aupres d’un 
etablissement bancaire 

Cheque 
de banque 

Le paiement est effectue directement par 
remission d’un cheque tire par la banque au 
profit d’un beneficiaire. Ces cheques de 
banque ont un cout facture entre 10 et 15 € 

Paiement garanti aupres 
d’un etablissement bancaire 

Un cheque de banque ne 
peut pas etre etabli au 
porteur. 


C. Le paiement d’un cheque 
1. Les risques 

Quand une banque paie un cheque lorsqu’il se presente a l’encaissement, elle 
supporte un certain nombre de risques : 

• decaisser des fonds sur un compte avant de s’assurer du paiement definitif. Si le 
cheque revient impaye, la banque en supportera les consequences financieres ; 

• risque provenant d'un mauvais controle (mauvaise redaction de la remise de 
cheque, difference entre la somme en chiffres et le somme en lettres (c’est 
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cette derniere qui vaut juridiquement), controle superficiel des mentions 
obligatoires) ; 

• risque de fraude (maquillage cheque). 

2. Les incidents 

Le rejet de cheque 


Motif du rejet 

Commentaires 

Provision 

insuffisante 

Cheque impaye pour son montant total. 
Paiement partiel. 

Compte cloture. 

Opposition 
sur cheque 

Perte, vol, utilisation frauduleuse, redressement ou liquidation judiciaire 
du porteur. 

Comment faire opposition ? Par telephone dans un premier temps puis 
par ecrit aupres de sa banque dans un second temps. 

Les effets de I’opposition : une inscription au fichier national des cheques 
irreguliers (FNCI) ; ce fichier est principalement consulte par des 
commerpants qui se voient delivrer un code d’acces par la societe 
gestionnaire du fichier moyennant le paiement d’un droit d’acces. 

La banque tiree doit refuser le paiement de tous les cheques pendant 
toute la duree de I’opposition. 

Delai de validite 

Delai de 1 an et 8 jours depasses. 

Cheque irregulier 

Absence d’une mention obligatoire. 

Signature non conforme. 

Insuffisance de signature (cf. compte indivis). 
Falsification, surcharge. 

Faux cheque. 

Endos non conforme. 

Compte indisponible 

Saisie attribution, ATD : la banque a bloque le compte. 
Deces du titulaire. 

Denonciation de convention de compte collectif. 


Le rejet de cheque pour defaut de provision 

Un cheque sans provision est un cheque qui est emis alors que le compte du 
tireur ne dispose pas de la provision suffisante pour permettre son paiement. 
Le rejet d’un cheque sans provision entraine immediatement une interdiction 
d’emettre des cheques pour une duree de cinq ans (article L 131-78 du Code 
monetaire et financier modifie en mai2001). Seul le paiement des cheques 
inferieurs a 15 € et presente moins de 30 jours apres leur date d’emission est 
garanti en l’absence de provision suffisante, sauf naturellement en cas d’oppo- 
sition ou irregularite. 

• Les obligations de la banque 

Information prealable 

L’application de la loi Murcef du 11 decembre 2001 implique que la banque doit 
avant tout rejet informer prealablement son client « par tout moyen approprie » 
des consequences du rejet de cheque sauf cas particulier d'une emission de 
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cheque en violation d'une interdiction d’emettre des cheques). Une fois cette 
action engagee la banque peut a tout moment rejeter le cheque. 

Rejet du on des cheques et envoi d’une lettre d’injonction 
Elle explique au client les consequences du rejet (interdiction d’emettre des 
cheques pendant 5 ans, necessite de restituer les formules de cheques, informa- 
tion sur les moyens de regularisation). Elle est envoyee en recommande pour 
un premier incident, puis en courrier simple pour les suivants. Elle a pour objet 
d’informer le client sur sa situation, sur la portee de l’interdiction et ses conse- 
quences, ainsi que sur les moyens qui lui sont ouverts pour regulariser cette 
situation. Cette interdiction vaut pour l’ensemble des comptes detenus et pour 
l’ensemble des comptes dont il serait mandataire. Dans le cas particulier des 
comptes joints, l’ensemble des co-titulaires est frappe d’interdiction sauf dans 
le cas ou un responsable prealablement identifie a ete designe. 

Attestation de rejet 

Des que la banque a rejete le cheque, elle emet une attestation de rejet destinee 
au beneficiaire du cheque. Cette attestation est a la fois un instrument de preuve 
et instrument d’information. 

Declaration d la Banque de France 
La declaration a la Banque de France doit se faire : 

• le 2 e jour ouvre suivant le ref us de paiement du cheque ; 

• le 5 e jour ouvre suivant ce refus si le cheque a ete emis malgre une interdiction 
en vigueur. 

• La regularisation 

L’interdiction d'emettre des cheques dure cinq ans. Neanmoins, pendant cette 
periode, le client peut a tout moment regulariser sa situation. Trois solutions 
lui sont offertes : 

• la representation du cheque. Le cheque impaye est represente par son bene- 
ficiaire et sera alors paye si la provision est suffisante. Le compte est alors 
debite du montant du cheque ; 

• la restitution du cheque : le client doit remettre le cheque impaye a sa banque. 
Cette remise temoigne du reglement du creancier par un autre moyen (especes, 
mandat, virement) ; 

• le blocage de la provision. Sous reserve d’apporter les fonds necessaires, le 
client peut demander a sa banque de bloquer la provision destinee exclusive- 
ment a regler le cheque lors d’une representation ulterieure. Les fonds sont 
bloques pendant un an. Si a l’echeance de ce delai le cheque n’a pas ete 
represente, le client peut en demander la restitution. 

Le client doit remettre a sa banque, pour chaque cheque rejete, le justificatif de 
la regularisation ainsi que la lettre d’injonction dont il aura complete l’encart 
de declaration de regularisation de Vincident. 

Enfin, le cas echeant, il devra coller sur chaque lettre les timbres fiscaux corres- 
pondant au reglement de la penalite liberatoire. Lorsque la banque detiendra 
ces documents pour tous les cheques rejetes, elle pourra entamer la procedure 
de regularisation aupres de la Banque de France. 
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• Les frais supportes en cas de d'cmission d’un cheque sans provision 

Les frais bancaires 

Frais d’information sur les consequences de remission d’un cheque sans provision. 
Frais de rejet et lettre d’injonction (variable selon les etablissements) ; frais de 
gestion et de regularisation : Le decret 2007-1611 du 15 novembre 2007 prevoit 
que les frais pour incident de paiement (rejet de cheque d’ordre de virement) 
ne peuvent pas exceder 30 € pour les paiements de moins de 50 € et 50 € pour 
les incidents de paiement superieur a 50 €. Ce decret doit entrer en application 
le 18 mai 2008. 

Les penalties liberatoires (prevues par Varticle 131-75 du CMF) 


Nombre d’incidents 
depuis 12 mois 

Regularisation 
dans les 2 mois 

Regularisation au- 
dela de 2 mois 

Quel que soit le delai 
de regularisation 

Serie 1 

Pas de penalite 

22 € par tranche de 
150 € (sur la partie 
non provisionnee 
du cheque) 

5 € pour les cheques 
de moins de 50 € 


Serie 2 et 3 



22 € par tranche de 
150 € (sur la partie non 
provisionnee du cheque 
5 € pour les cheques 
de moins de 50 € 

Serie 4 



Penalites doublees 


Exemple : 

Le compte presente un solde crediteur de 50 €, un cheque de 300 € est 
presente au paiement. S’il s’agit du premier incident et que la regulari- 
sation intervient dans les 2 mois, il n’y aura pas de penalites liberatoires. 
S’il s’agit de la deuxieme serie d’incident, la penalite sera calculee sur la 
partie non provisionnee du cheque, c’est-a-dire 250 € : On obtient 44 € 
de penalites puisque la partie non provisionnee comporte deux tranches 
de 150 €. 

S’il s’agit de la quatrieme serie d’incidents en moins de 12 mois, alors la 
penalite est doublee soit 88 €. 


Ill Complement : 
la responsabilite du banquier 

Les operations de paiement par cheque engagent les differentes responsabilites 
du banquier. Tout d’abord sa responsabilite delictuelle (defaut de verification 
ayant entraine un prejudice aux tiers comme l’encaissement de cheques voles 
ou falsifies). En second lieu, sa responsabilite contractuelle peut etre engagee. 
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Si la banque a precede a un rejet de cheque en omettant dans le meme temps 
de comptabiliser des operations au credit, la banque a manque a son devoir de 
vigilance. Enfin la responsabilite penale sera engagee en cas de manquement 
aux procedures de lutte contre le blanchiment. 

^ Application 


E n o n c e 

La situation d’un de vos clients attire votre attention. En effet, son compte 
presente un solde debiteur de 653,57 € et son autorisation de decouvert est de 
650 €. Le 8 juin 2007, les operations suivantes se presentent pour paiement : 
Cheque N° 1139665 103,20 € (emis le 2 juin) 

Prelevement operateur telephonie mobile : 52 € 

Cheque N° 1139664 12,35 € (emis le 5 mai 2007) 

Cheque N° 1139666 64,53 € (emis le 3 juin). 

Vous avez deja eu a rejeter un cheque en fevrier dernier pour insuffisance 
de provision. Depuis l’incident avait ete regularise. 

1. Quelles sont les operations que vous pouvez rejeter ? 

2. Le client devra t’il s’acquitter de penalites liberatoires ? Si oui, coinbien ? 

3. Comment ce client peut-il regulariser sa situation ? 


Solution 

1. Toutes les operations peuvent etre rejetees y compris le cheque de moins 
de 15 € qui a ete emis il y a plus de 30 jours. 

2. 


Cheque 

Montant 

Penalites liberatoires 

Cheque N° 1139665 

1 03,20 € 

22 € 

Cheque N° 1139664 

12,35 € 

5 € 

Cheque N° 1139666 

64,53 € 

22 € 

Total 

180,08 € 

49 € 


3. Le client pourra regulariser sa situation apres representation des cheques 
par le beneficiaire. Le client aura alors approvisionne son compte ou fait 
proceder au blocage de la provision sur son compte ou encore restituer a sa 
banque les cheques. Cette restitution temoigne que le beneficiaire a ete 
regie par un autre moyen (espece virement). 
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I Principes cles 

Ces dernieres annees, les paiements par carte ont connu une croissance telle 
que la carte est devenue le premier moyen de paiement en Europe et en France 
en particulier. Tous les ans, le nombre et le montant des operations realisees 
par carte augmentent fortement. II y a actuellement en France 52 millions de 
cartes en circulation qui realisent plus de 5 milliards d’operations par an. La part 
de marche de la carte est de plus de 40 % contre 27 % pour le cheque. En moins 
de 5 ans, la tendance s’est totalement inversee. 

II Methode 

A. Typologie des cartes bancaires 


Type de carte 

Caracteristiques 

Carte de retrait 

Elle sert uniquement a retirer de I’argent dans les distributeurs automatiques 
de Banque (DAB) de la banque teneur du compte ou autorise les retraits 
aupres de tous les DAB du reseau. 

Gratuite ou payante (cela reste la carte la moins chere) : cout moyen : 20 €/an. 



Debit immediat : cartes qui permettent de retirer de I’argent 
et d’effectuer des paiements en France et dans les DOM 
TOM dont les sommes correspondantes sont debitees au 
comptant (apres chaque operation) cout : de 18 a 35 € /an. 

Carte 

de paiements 

Nationale 

Debit differe : cartes qui permettent de retirer de I’argent et 
d’effectuer des paiements uniquement en France et DOM 
TOM et dont les sommes correspondantes sont debitees 
une fois par mois (la date est precisee dans la convention de 
compte (dernier jour calendaire du mois, le 29 ou 30 du mois 
ou encore le dernier jour ouvre). 

Cout : de 25 a 42 € /an. 

On peut egalement noter que certaines cartes de paiement 
nationals sont a autorisation systematique. 


Internationale 

Debit immediat : les cartes internationales se partagent 
entre deux reseaux (VISA et Eurocard)*. Elies possedent les 
memes fonctions que les cartes nationales et permettent en 
plus d’effectuer des retraits et des paiements a I’etranger. 
Cout : 25 € a 36 € /an. 


* Deux grands reseaux se partagent le marche des cartes bancaires : VISA qui dispose de 945 000 distributeurs dans 
le monde contre 900 000 pour Mastercard. Historiquement, les banques sont liees a I'un ou I’autre de ces reseaux 
(en general les reseaux mutualistes sont lies a Mastercard alors que les banques de reseaux sont plutot liees a 
VISA (LCL, BNP Paribas, la Banque Postale...). Certaines banques peuvent proposer I’acces aux deux reseaux. 
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Type de carte 

Caracteristiques 



Debit differe : idem. 
Cout : 25 a 46 € /an. 

Carte 

de paiements 
(suite) 

Internationale 

(suite) 

Cartes de prestige : VISA Premier ou Gold Mastercard ont 
les memes fonctions que les autres cartes de paiement 
internationales mais offrent des services complementaires : 
[plafonds de retrait plus eleves (jusqu’a 1 500 € de retrait 
dans les distributeurs de I’enseigne) ; multiples assurances 
qui fonctionnent des lors que le paiement a ete regie avec 
ladite carte (garanties voyages, garanties neige et 
montagne, garantie dommage aux vehicules de location)]. 
Cout moyen 1 1 5 € par an (de 45 a 1 30 € selon les banques) 



Cartes haut de gamme : Infinite chez VISA, Platinum chez 
Mastercard ; ces cartes sont reservees aux clients fortunes 
et coutent le double d’une carte de prestige. 

Cout : en moyenne 280 € (230 a 315 € par an). 

Cartes de credit 

Certaines CB sont adossees a une reserve d’argent. Elies remplissent les 
fonctions de cartes de retrait, de paiement et permettent egalement I’acces a 
un credit revolving. Depuis la loi Murcef de 2001 , toute carte de ce type doit 
porter la mention carte de credit (article L 31 1 .9 du Code de la consommation). 


II existe egalement des cartes, dites accreditives ou privatives, qui sont 
uniquement des cartes de credit utilisables au sein du groupe de magasins qui 
les a emises. Le credit accorde lors de la mise a disposition de la carte est 
generalement d’un cout eleve. 


B. Description d’une carte bancaire 

La carte de paiement se presente sous la forme d'un rectangle de plastique 
rigide comportant, au recto, le nom de la carte, le numero de la carte, la periode 
de validite, le nom de la banque qui a delivre la carte, le nom du titulaire et une 
puce electronique, et au verso, une bande magnetique, un specimen de la 
signature du titulaire de la carte ainsi qu'un nombre a 3 chiffres : le crypto- 
gramme visuel qui est une securite supplementaire pour les achats a distance. 
Le titulaire reyoit un code secret qu’il sera seul a connaitre et qu’il devra taper 
pour tout retrait dans un distributeur de billets ou en cas d’achat chez un commer- 
yant utilisant une machine necessitant la frappe de ce code pour validation. 

La carte reste la propriete de la banque ; celle-ci dispose du droit de la retirer 
sans avoir a justifier sa decision. 

C. Incidents lies a I’utilisation d’une carte bancaire 

• L’utilisation abusive de la carte par le titulaire peut conduire le banquier a 
mettre lui-meme la carte en opposition. Cette information apparait d’ailleurs 
dans le FCC (fichier central des cheques) pour une duree de 2 ans, sauf levee 
par l’etablissement declarant. La Banque de France gere en effet la centrali- 
sation des retraits de carte pour usage abusif. 
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• Le vol ou la perte d'une carte bancaire : le client doit immediatement preve- 
nir sa banque ou joindre le Centre des Oppositions. Si l’opposition a ete 
effectuee par telephone, elle doit etre imperativement confirmee par ecrit. 

Deux situations se presentent : 

Situation 1 : avant la mise en opposition 

La responsabilite du client est engagee dans la limite d’un plafond de 150 € 
depuis le l er janvier 2003 (art. 132-3 du CMF). Cette limite de responsabi- 
lite sera remise en cause si la mise en opposition n’a pas ete faite dans les 
meilleurs delais (delai qui s’apprecie en fonction de la frequence d'ulilisa- 
tion de la carte) ou si l’utilisation du code confidentiel a ete permise par 
une faute grave du titulaire. L’arret du 2 octobre 2007 (chambre commer- 
ciale de la Cour de cassation) impose a la banque de prouver la faute du 
titulaire de la carte. A l’inverse, s’il n’y a pas eu utilisation physique de la 
carte (art. 132-4 du CMF), le porteur de la carte bancaire est alors 
rembourse dans les 30 jours (a compter de la reception du courrier de 
contestation des debits). La responsabilite du titulaire de la carte n’est pas 
non plus engagee en cas de contrefacon si au moment de F operation le 
titulaire etait en possession de sa carte. 

Situation 2 : apres la mise en opposition 

Si la carte a ete perdue ou volee sans son code, le client est exonere de 
toute responsabilite. Sa responsabilite sera par contre engagee si la carte a 
ete perdue ou volee avec le code confidentiel (le titulaire a alors commis 
une faute). 

• L’usage frauduleux a distance (achat effectue par une autre personne que le 
titulaire en utilisant le bon numero de carte : dans ce cas le titulaire doit dans 
un delai de 70 a 120 jours faire opposition. Dans ce cas la banque doit recrediter 
le compte du client des sommes debitees frauduleusement et rembourser le 
client des eventuels frais qu'il aurait supporte en consequence, de cette fraude 
(agios, frais de renouvellement de carte...). Afin de limiter les fraudes a 
distance les banques ont developpe des services qui permettent de generer 
un numero de carte a usage unique. Ainsi le vrai numero est protege pendant 
la transaction. 


Ill Complements : Pinteret du paiement 
par carte pour le commer^ant 


Le premier interet pour le commerijant est la garantie du paiement pour des 
montants compris entre 100 et 590 € (le montant de la garantie depend de la 
nature du commerce). Naturellement, le commergant aura prealablement satis- 
fait a ses obligations contractuelles en ayant effectue les verifications d’usage. 
En second lieu, le commer$ant voit son compte crediter immediatement. 
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Application 


E n o n c e 1 

Votre client est litulaire d’une carte bleue Mastercard. II vient de se rendre 
compte qu’il n’a plus la carte en sa possession. II a immediatement fait 
opposition aupres du Centre National. S’agissant d’une carte associee a un 
compte cheques utilise a des fins professionnelles, il ne s’est pas apcrcu 
immediatement qu’il ne l’avait plus en sa possession. C’est un compte qu’il 
utilise moins frequemment, uniquement a l’occasion de ses deplacements 
professionnels. 

1. Quels conseils pouvez vous donner au titulaire d’une carte bancaire ? 

2. Rappelez a votre client la procedure d’opposition et les consequences 
financieres de cette mise en opposition de la carte. 

Solution 1 

1. Les conseils sont les suivants : ne jamais communiquer son code confidentiel 
pas meme a sa banque. Conserver sa carte, redoubler de vigilance a l’occasion 
d’un paiement chez un comme^ant ou d’un retrait dans du DAB, avoir en 
sa possession le numero de telephone de sa banque ou du centre des oppo- 
sitions et enfin pointer toutes les operations apparaissant sur le releve envoye 
par la banque afin de detecter rapidement tout debit frauduleux. 

2. L’opposition sera faite en telephonant au centre des oppositions et sera 
confirmee ensuite par ecrit. L’opposition exonere le porteur de carte de toute 
responsabilile pour les operations realisees apres la mise en opposition. 
Avant l’opposition sa responsabilite est limitee a un montant de 150 € sauf 
si le client a fait preuve de negligence. Une opposition tardive peut etre 
consideree comme une negligence constitutive d’une faute lourde. 

E n o n c e 2 

Un de vos clients vous indique qu’une somme de 189 € a ete debitee de son 
compte en fin de mois avec les autres debits cartes. Cette somme corres- 
pond a un achat effectue sur un site marchand Internet. Or votre client vous 
affirme qu’il n’a jamais contracte sur ce site et n’a done jamais achete le bien 
objet du prelevement. 

La banque doit-elle recrediter le compte de ce client ? 

Solution 2 

II s’agit ici d'une utilisation frauduleuse de la carte dans le cadre d’une vente a 
distance. Le code confidentiel n’ayant pas ete utilise et la carte etant toujours 
physiquement en possession du client ; la banque dispose d’un delai de 30 jours 
pour crediter le compte du client de 189 €. De son cote, le client dispose d’un 
delai de 70 jours pour contester les operations a compter de la date de realisa- 
tion de ladite operation. 


17 La vente de cartes bancaires : 
la montee en gamme 


I Principes cles 

Le conseiller est amene a vendre des solutions packagees a ses clients (compte, 
chequier, carte bancaire, services lies au compte). Ces ventes generent du 
produit net bancaire au reseau. 

Dans un souci d’anticiper les besoins des clients qui evoluent et d’y repondre, 
le conseiller leur propose une montee en gamme de carte bancaire. Les cartes 
bancaires de prestige et haut de gamme s’adressent a des segments de clientele 
dont un critere de segmentation repose sur le niveau des revenus. 

II.Methode 

A. ^argumentation pour vendre une carte 
de prestige (visa premier ou gold mastercard) 
a un client particulier 

1. L’argumentaire de base 

Une plus grande souplesse budgetaire en deplacement : plafonds de paiement 
et de retrait plus eleves done plus adaptes au besoin du client. 

Une fourniture d’une carte de remplacement en cas de vol ou de perte. 

Une avance de fonds en cas de perte ou de vol a l’etranger. 

Une plus grande tranquiilite d’esprit avec les services d’assistance et d’assurance 
pour tous les membres de la famille (assistance medicale et juridique, assurances 
voyage, annulation ou interruption de voyages, deterioration des bagages, perte, 
vol, responsabilite civile a l’etranger, dommages et vol des vehicules de loca- 
tion...). « Vous pouvez partir rassure, votre carte vous assure et vous assiste. 
Meme en cas de perte ou de vol de votre carte, vous etes depanne. » 


Pour les services d’assistance, la garantie vaut a partir du moment 
ou Fon est titulaire de la carte. Les membres de la famille qu’ils 
voyagent ou non avec le titulaire de la carte sont assures. 

Pour les services d’assurance, la garantie vaut a partir du moment 
ou Fon regie au moyen de la carte. 
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2. L’argumentaire cible selon le segment de client 

Les jeunes entrant dans la vie active : PCS avec fort 
potentiel devolution de carriere, revenus superieurs 
a 2 500 €/mois, deplacements frequents et/ou lointains, 
recherche d’un statut social : 

« Sans vous deplacer, vous pouvez commander et recevoir vos billets pour 
des soirees theatre, rencontres sportives. Et vous beneficiez d’autres services 
privilegies. » 

Les families (couples avec ou sans enfant) : 30 a 55 ans, 
revenus superieurs a 2 500 €/mois, voyages en famille 
(sports d’hiver...) : 

« Aux sports d’hiver, un accident peut survenir. L’assurance neige et montagne 
liee a votre carte couvre les frais de recherche et de secours, de transport 
jusqu’au centre hospitalier, la responsabilite civile pour des dommages causes 
a des tiers. » 

Les seniors actifs : 55 ans et plus, en retraite ou 
en preretraite, revenus superieurs a 2 500 €, voyages 
en France et a I’etranger, temps libre, recherche 
de divertissements 

« Avec votre carte, vous assurez aussi vos petits-enfants de moins de 25 ans, 
meme s’ils voyagent seuls. » 

3. La refutation des objections courantes 

« Ma carte bancaire actuelle me suffit ! » 

Cette carte propose une couverture beaucoup plus large au niveau des assurances 
pour tous les membres de la famille meme s’ils voyagent sans vous. De plus, 
vous avez des possibility superieures de paiement et de retrait qui peuvent 
s’averer utiles. » 

« Je n’en ai pas besoin ! » 

« Vous ne partez jamais en vacances, meme en France ? Votre famille part quel- 
quefois sans vous ? Vous n’avez jamais annule votre depart a la derniere minute ? 
Dans tous ces cas, vous realisez des economies grace aux assurances. » 

« Je ne voyage jamais ! » 

« Vos enfants partent en vacances ? Avec cette carte, vos proches sont assures 
meme s’ils voyagent sans vous. » 

« C’est une carte pour vos clients riches ! » 

« C’est plutot une carte familiale et c’est surtout un bon calcul des lors que vous 
partez en vacances une fois par an. Vous pouvez en effet realiser de nombreuses 
economies sur les assurances et services associes a la carte, qui sont inclus dans 
la cotisation. » 


83 


Fiche 17 • La vente de cartes bancaires : la montee en gamme 


« La cotisation est tres e/e vee ! » 

Cette carte vous fait realiser des economies sur la souscription de services 
d’assistance et d’assurance mais egalement sur la location de vehicules. Grace 
au bonus (valable pour la carte gold), chaque utilisation de votre carte fait baisser 
le montant de votre prochaine cotisation. » 

« Ces services, on ne les utilise jamais ! » 

« C’est vrai qu’ils ne sont pas necessaires s’il ne vous arrive lien. Neanmoins, 
quand vous en avez vraiment besoin, vous etes a l’abri et vous n’avez plus besoin 
d’effectuer des demarches supplementaires. Vous et votre famille pouvez 
voyager en toute serenite. » 

B. Les opportunity de vente d’une carte prestige 

Interrogations du client 

« J'ai besoin de plafonds plus eleves », « je veux pouvoir payer les autoroutes 
avec ma carte ». 

Observations comportementales du client 

Le client part souvent en voyage en France ou a l’etranger ; il va souvent a la 
montagne : il utilise beaucoup sa carte bancaire ; il loue des voitures ; ses 
enfants voyagent seuls. 

Demande de renouvellement de la carte 

Le conseiller fait le point sur l’utilisation actuelle de la carte et suscite un interet 
pour une montee en gamme. 

Echeance proche du renouvellement 

Le conseiller contacte son client deux mois avant l’echeance pour faire une 
proposition de montee en gamme. 

Ouverture de compte dans le reseau 

La carte de prestige est a proposer systematiquement aux clients intermediaires 
(revenus superieurs a 2 500 €) et haut de gamme. 

Approche des vacances d’ete ou de Noel 

Ce sont des periodes de forte consommation. Le client peut etre sensible au 
plafond de paiement et de retrait. 
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E n o n c e 

Vous recevez aujourd’hui trois clients. Vous preparez votre argumentation 
pour leur proposer une carte prestige : la gold master card. 

Clients Enee : Monsieur et Madame Louis Enee (65 ans) sont retraites 
(retraite de 2 600 €/mois). Ils sont fideles a votre reseau depuis 30 ans. Ils ont 
envie de partir dans 6 mois faire une croisiere autour du monde. Ils veulent 
savoir si c’est possible d’augmenter le plafond de retrait de leur carte actuelle. 
Clients Desplanches : Monsieur et Madame Franck Desplanches (40 ans) 
vivent en couple. Ils ont deux enfants (12 et 17 ans). Avec des revenus de 
3 000 €/mois, ils souhaitent obtenir un credit permanent pour financer leurs 
vacances de sport d’hiver et le sejour linguistique de leurs enfants. 

Client Clement : Monsieur Maxime Clement (26 ans) vient de terminer ses 
etudes superieures de gestion aux Etats-Unis. II a signe un contrat de travail 
avec une multinationale a Paris. II commence la semaine prochaine. 11 vous 
sollicite aujourd’hui pour un devis credit auto. Comme il prendra souvent 
les transports en commun, il se demande encore s’il n’est pas preferable 
pour lui de louer une voiture occasionnellement. . . 


Solution 

Clients Enee : « Avez-vous choisi votre voyage ? Je peux vous proposer les 
services de l’agence de voyage de la carte Gold Master Card. Avec cette carte, 
vous beneficiez egalement d’une assistance elargie et de montants superieurs, 
notamment pour les frais medicaux a Fetranger. » 

Clients Desplanches : « Pendant leurs sejours linguistiques, vos enfants (s’ils 
voyagent seuls) sont proteges : les frais medicaux, l’envoi de medicaments sont 
pris en charge. De meme, a la montagne, une entorse peut survenir suite a une 
chute en ski. L’assurance neige et montagne liee a la carte Gold couvre les frais 
de recherche et de secours, de transfert jusqu’au centre hospitalier le plus proche, 
les frais de responsabilite civile pour des dommages causes a des tiers. » 

Client Clement : « Vous avez parfois besoin d'une voiture. Si vous decidez d'en 
louer une avec la carte Gold, vous n’avez plus besoin ni de payer une assurance- 
vol et dommages, ni de vous soucier de la franchise, vous etes deja assure. En 
plus, si vous appelez Gold Master service, vous beneficiez d'une remise chez 
les loueurs partenaires. » 


85 


18 Les autres moyens 
de paiement 


I Principes 

D’autres moyens de paiements sont une alternative que de nombreuses entre- 
prises et administrations tentent de promouvoir aupres de leurs clients. Parmi 
ces moyens, figurent le virement, le prelevement automatique, le titre inter- 
bancaire de paiement, le telepaiement. 


II Methodes 


Moyens de paiement 

Caracteristiques 

Le virement 

C’est une operation de transfert de fonds entre deux comptes. Si ces 
comptes sont domicilies dans la meme banque, il s’agira d’un virement 
interne, sinon on parlera d’un virement externe ou interbancaire. Dans le 
premier cas, la gratuite sera de mise, dans le second la banque percevra 
une commission fixe a chaque virement. 

Le virement peut etre occasionnel ou au contraire permanent. Le virement 
permanent permet de programmer a une date fixe et selon la periodicite 
souhaitee, le virement d’une somme d’argent vers un autre compte. Les 
fonctionnalites de la banque a distance permettent aujourd’hui au client 
de programmer seul ce mouvement scriptural entre comptes. Pour les 
virements externes, le client aura prealablement communique a la banque 
sous la forme d’un RIB les coordonnees du compte externe a crediter. 
Une fois execute, le virement est irrevocable. 

Pour les virements internationaux, les principes de base sont identiques. 
La seule difference est qu’ils transitent par un autre reseau : le reseau 
Swift. Ms peuvent etre libelles en euros ou en devises. 

Le prelevement 
automatique 

Principe : 

Ce mode de paiement est principalement propose par les grandes 
entreprises comme EDF pour s’acquitter de ses factures, le Tresor 
Public pour le paiement mensualise des impots, les etablissements de 
credit pour le remboursement de prets. D’une maniere generate, ce 
mode de paiement est parfaitement adapte au reglement de sommes 
repetitives. Le client qui accepte le prelevement signe prealablement 
une autorisation qui permet au creancier de prelever une certaine 
somme a une date fixee et selon une periodicite definie. 

Mise en place : 

Lorganisme qui debite le compte doit etre titulaire d’un numero national 
d’emetteur et le client dont le compte est debite doit accompagner son 
autorisation de prelevement d’un RIB. 
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Moyens de paiement 

Caracteristiques 

Le prelevement 
automatique (suite) 

Le prelevement est revocable a tout instant. II convient cependant de 
prevenir le creancier et d’informer la banque de ses intentions. II est 
possible egalement en cas de litige avec son creancier de faire 
opposition au prelevement. 

En I’absence de provision suffisante, le Prelevement sera rejete sans 
pour autant entrainer d’interdiction bancaire. 

Le titre interbancaire 
de paiement (TIP) 

C’est egalement une autorisation de prelevement mais donnee au cas 
par cas. LeTIP accompagne en general unefacture.Y figure le montant 
a debiter, les coordonnees bancaires du debiteur. Ce dernier doit 
simplement dater, signer et renvoyer le TIP pour que la somme due soit 
debitee du compte. La somme ne sera debitee du compte que s’il existe 
la provision suffisante. Dans le cas contraire le paiement sera refuse 
sans pour autant que ce refus entraine une interdiction bancaire. 

Le telepaiement 

Precede qui permet de payer a distance, en ligne a I’initiative du 
debiteur. II est aujourd’hui possible de tele payer ses impots, ses 
amendes par exemple. Le recours au telepaiement n’exclut pas de 
pouvoir utiliser un autre moyen de paiement. 

Le cheque emploi 
service universel 
(CESU) 

II existe deux types de CESU : 

Le CESU bancaire qui se compose d’un cheque et d’un volet social pour 
declarer le salarie. il s’obtient aupres de la banque et s’utilise comme un 
cheque bancaire classique. II permet de remunerer les services d’un 
salarie a domicile par exemple. 

Le CESU prefinance qui est un titre de paiement prefinance par les 
emetteurs qui les distribuent a leurs salaries permettra de financer le 
salaire d’un employe a domicile salarie d’un organisme agree de 
services a la personne. 


III Complements : le virement europeen 

Dans le cadre de la realisation d'un espace unique des paiements europeens 
(SEPA), il sera possible des le 28 janvier 2008 de realiser des virements bancai- 
res europeens. Cette avancee doit permettre d’accelerer la standardisation des 
comptes et de reduire a trois jours le delai necessaire au traitement des opera- 
tions. II conviendra d’attendre 2010 pour pouvoir effectuer des prelevements 
bancaires europeens. 


^ Application 


E n o n c e 

1. Quelles sont les modalites de mise en place d’un prelevement ? 

2. Quelles sont les consequences du rejet d’un prelevement ? 
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Solution 

1. La mise en place d'un prelevement suppose de completer un imprime 
d’autorisation de prelevement automatique. Ce document permet d’identifier 
le debiteur et le compte sur lequel les sommes seront prelevees ainsi que le 
creancier et ses coordonnees. 

2. Le rejet d’un prelevement cree un impaye : le debiteur peut etre penalise 
par le creancier qui peut mettre un terme au contrat. 

La banque va prelever des frais. Cependant, a la difference du rejet de cheque, 
aucune interdiction bancaire ne sera prononcee. 
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I Principes cles 

La cloture d'un compte peut avoir de multiples origines. Comme pour l’ouver- 

ture, la cloture est un acte lourd de responsabilite pour le banquier. 

II Methode 

Un compte peut etre cloture soit a l’initiative de la banque, soit a l’initiative du 

client. 

A. Cloture a I’initiative de la banque 

1. Les motifs 

• Compte inactif. 

• Comportement reprehensible du client. 

2. Les modalites 

• Informer le client par LRAR (lettre recommandee avec accuse de reception). 

• Respecter un preavis raisonnable pour ne pas occasionner de gene excessive, 
(la cloture sans delai est cependant admise lorsque le client est a l’origine 
d’operations frauduleuses). Par ailleurs, le delai est porte a 45 jours si le 
compte avait ete ouvert dans le cadre d’une procedure de droit au compte. 
Dans ce cas la banque doit egalement notifier sa decision a la Banque de 
France en la motivant. S’il s’agit d’un compte joint et qu'un des co-titulaires est 
a l’initiative de la cloture, la banque doit alors informer les autres titulaires et 
bloquer le solde du compte. 

B. Cloture a (’initiative du client 

1. Les motifs 

• Mecontentement a l’egard de sa banque. 

• Proposition plus avantageuse de la concurrence. 

• Changement de domicile. 

2. Les modalites 

• Envoyer une lettre recommandee a sa banque et respecter le delai de preavis 
fixe dans la convention de compte. 

• S’assurer qu’aucune operation tant au debit qu’au credit n’affectera le solde. 
Si un cheque emis est presente a l’encaissement alors que le compte est cloture, 
le client risque de se retrouver en situation d’interdiction bancaire. 
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• Restituer les moyens de paiement (carte, formules de cheque non utilisees. 
En consequence, le solde devient exigible : s’il est crediteur, il est mis a la 
disposition du client pendant 10 ans. Au-dela le solde est consigne a la Caisse 
de Depots et Consignation pendant 20 ans. Au bout de 30 ans les sommes sont 
recuperees par l’Etat. Si le compte est debiteur, le solde est passe en pertes 
et profits ou transmis au contenlieux pour recouvrement. 

• La cloture met fin a Pensemble des services associes au compte (assurance 
moyens de paiement, acces banque a distance...). 

C. Le deces du client 

Le compte est mis sous surveillance. S’il s’agit d’un compte joint, le co titulaire 
peul utiliser le compte pour faire face a certaines depenses liees au deces (sauf 
contestation des heritiers). 

Un dossier de succession est ouvert et la banque communique au notaire le 
montant des avoirs detenus par le client. 


Ill Complement : cloture ou transfert ? 

Le client peut egalement vouloir changer de banque sans pour autant avoir 
interet a cldturer certains comptes. II en est ainsi pour les PEL, PEA pour 
lesquels la cloture entrainerait la perte d’anteriorite et done la remise en cause 
des avantages qui y sont lies (avantages de remuneration pour les PEL anciens, 
avantages de fiscalite pour les plans d’epargne en actions...). Dans ces condi- 
tions, il convient de proceder au transfert des comptes entre les deux banques. 
Cependant cette operation sera facturee plusieurs dizaines d’euros par la banque 
que le client quitte. Mais souvent, la banque qui accueille un nouveau client 
prend en charge une partie de ces frais de transfert. 


^ Application 


E n o n c e 1 

Indiquez quelles doivent etre les demarches a effectuer et les precautions a 
prendre a l'occasion de la cloture d’un compte. 

Solution 1 

La cloture d’un compte dans une banque doit s’accompagner de l’ouverture 
d’un compte a vue dans la nouvelle banque afin d’y domicilier ses revenus, d’y 
transferer virements et prelevements. Il est necessaire de prevenir par ecrit son 
ancienne banque. Il est egalement necessaire de verifier que tous les cheques 
emis depuis moins d’l an et 8 jours ont ete presentes au paiement. 
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E n o n c e 2 

Quelles sont les consequences du deces de Pun des co-titulaires sur le fonc- 
tionnement d’un compte joint ? D’un compte indivis ? 

Solution 2 

Dans le cas d’un compte joint, le co titulaire survivant pourra continuer a faire 
fonctionner le compte et utiliser les moyens de paiement associes a celui-ci 
conformement au principe de solidarite active. En revanche, en l’absence de 
cette solidarite active, le compte indivis ne pourra plus fonctionner. II reviendra 
aux services charges des successions de proposer des solutions aux indivisaires. 
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20 Le systeme fiscal fran^ais 


I Principes cles 

Les impots et taxes sont des prelevements au profit de l’Etat (au sens strict), 
des collectivites locales ou des administrations de securite sociale. L’INSEE 
definit Fimpot comme le versement obligatoire et sans contrepartie aux admi- 
nistrations publiques et aux institutions europeennes. Les impots permettent 
de financer les depenses publiques et d’orienter Factivite economique dans le 
cadre du budget de l’Etat. Les prelevements fiscaux ne sont qu'une partie des 
prelevements ; les prelevements sociaux completent le dispositif d’imposition. 
Peu de revenu et peu de produit echappent aujourd’hui a ces prelevements. 


II Methode 

A. Typologie des impots 

Les impots sont soit directs, soit indirects, proportionnels ou progresses. 



Progressif 

Proportionnel 

Impot direct 

Impot sur le revenu des personnes 
physiques (IRPP). 

Impot de solidarity sur la fortune (ISF). 

Taxe d’habitation (impots locaux). 
Taxe fonciere (impots locaux). 
Prelevement forfaitaire liberatoire, 
Impot sur les plus-values. 

Impot indirect 

Droits d’enregistrement : droits de 
succession, droits de donation, droits 
de mutations a titre onereux. 

Impot sur la depense (TVA). 
Taxe interieure sur les produits 
petroliers (TIPP). 

Taxe sur le tabac, les alcools. 


Celui qui s’acquitte de Fimpot est egalement celui qui doit Fimpot ; en d’autres 
termes le redevable est egalement le contribuable. Les impots directs sont 
done pergus par voie de role dans la mesure oil Fadministration fiscale peut 
etablir la liste des contribuables dans un « role ». 

A Finverse les impots indirects sont verses par le redevable (entreprise par 
exemple pour la TVA) mais acquittes par le contribuable (en Foccurrence le 
consommateur final inconnu de Fadministration fiscale). 

B. Les principes fiscaux et les sources du droit fiscal 

• Le principe de legalite, defini dans l’article 34 de la Constitution, precisant 
que les regies concernant Fassiette, (e’est-a-dire ce sur quoi repose Fimpot) 
le « taux », et les modalites de recouvrement des « impositions de toutes 
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natures » sont fixees par la loi, done par le Parlement : le pouvoir legislatif 
est ainsi a Forigine de la creation ou de la modification d’un impot. 

• Le principe d’annualite, selon lequel le Parlement doit donner chaque annee 
au gouvernement Fautorisation de percevoir l’impot. 

• Le principe d’egalite : selon Farticle 13 de la Declaration des droits de l'Homme 
de 1789, « la contribution commune doit etre egalement repartie entre tous 
les citoyens en raison de leurs facultes ». 

• Le principe de necessite. 

Une des missions de F administration fiscale est de preciser a travers la publication 
des BOI (Bulletins officiels des impots) les modalites d’application des textes 
votes. Les instructions qui en resultent ne doivent pas aller au-dela de ce que 
prevoit la loi sous peine d’etre frappees d'illegalite. 

C. Les prelevements sociaux 

Les prelevements sociaux sont constitues de quatre prelevements differents. II 
y a en premier lieu la CSG (contribution sociale generalisee creee en 1991) 
dont le taux differe en fonction de la categorie de revenu. Vient ensuite la 
CRDS (contribution au remboursement de la dette sociale), le prelevement 
social et enfin la contribution additionnelle au prelevement social dont le 
produit doit etre affecte au financement des personnes agees (contribution 
solidarite en vigueur depuis 2004). 


Prelevements 

Taux en vigueur 
au 1 er janvier 2008 

Asslette 

CSG 

7,5 % 

Tous les revenus d’activite 

6,2 % 

Allocation chomage et indemnites journalieres 

6,6 % 

Pension de retraite, preretraite, pension 
d’invalidite 

Taux reduit a 3,8 % pour les contribuables 
dont I’impot ne depasse pas 61 € 

CRDS 

0,5 % 

Tous les revenus d’activites et tous les 
revenus du patrimoine a I’exception du LDD, 
Livret A et livret bleu, livret jeune et LEP 

Prelevement social 

2 % 

Revenus du patrimoine et des placements 
soumis aux prelevements sociaux. 

Contribution additionnelle 
au prelevement social 

0,3 % 


Total 

11 % 



Au total, les revenus d’activite subissent un prelevement de 8 % (7,5 % + 0,5 %), 
les revenus de remplacement de 6,7 % (allocations chomage ou indemnites 
journalieres), de 7,1 % pour les autres revenus de remplacement alors que les 
revenus du patrimoine et autres placements soumis aux prelevements sociaux 
sont taxes a hauteur de 11 %. 
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II convient de noter egalement que certains revenus (revenus fonciers par 
exemple) beneficient d’une CSG partiellement deductible des revenus de Pannee 
suivante. Ces precisions sont mentionnees dans les differentes fiches qui traitent 
ces points. 


Ill Complement : 
un systeme fiscal complexe 

Au fil des ans notre systeme fiscal s’est considerablement complexifie. La fiscalite 
est souvent utilisee pour inflechir, orienter les comportements des contribuables, 
leur consommation vers tel ou tel type de depense pour lesquelles on met en 
place des deductions, des reductions d’impot ou encore des credits d’impot. La 
multiplication des niches fiscales (dispositifs qui permettent de fortement alleger 
l'impot) a contribue a cette perte de lisibilite du systeme. Par ailleurs certaines 
evolutions (declaration preremplie, tele declaration) vont dans le sens d’une 
plus grande simplicite. 
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21 Les revenus categoriels 
et le calcul de Pimpot 
sur les revenus 


I Principes cles 

Les revenus peuvent se classer en sept categories. Chaque categorie va beneficier 
d’abattement qui lui est propre. Un abattement trouve sa legitimite et sa justi- 
fication dans la necessite de sauvegarder la source a l’origine du revenu. Ainsi, 
l’abattement de 10 % dont beneficient les salaires et traitements est justifie par 
les frais qu'il faut engager pour exercer une activite professionnelle et en retirer 
un revenu (depenses deplacement) et perenniser ainsi la source du revenu. 11 en 
va de meme de la justification de l’abattement de 30 % sur les revenus fonciers 
(dans le cadre du regime microfoncier) qui tient compte des depenses d’entre- 
tien qu'un proprietaire doit engager pour maintenir en etat le logement loue et 
continuer a percevoir le fruit de cette location, les revenus fonciers. Une fois 
identifies les principaux revenus soumis a l’impot, le calcul de ce dernier se fera 
par etapes successives au cours desquelles seront pris en compte la composition 
du foyer fiscal, les eventuelles deductions, les reductions ou encore les credits 
d’impot auquel le contribuable peut pretendre. 

II Methode 

A. Typologie des revenus 

1. Les traitements et salaires, pensions et rentes 

II s’agit de revenus tires d’une activite (traitement des fonctionnaires, salaires des 
salaries) ou d'un etat (retraite, pensionne, rentier). Seule une fraction d'une rente 
viagere est imposable : 

• 70 % de la rente si credirentier a moins de 50 ans a la date du premier 
versement ; 

• 50 % si credirentier a entre 50 et 59 ans ; 

• 40 % entre 60 et 69 ans ; 

• 30 % au-dela de 70 ans. 

Sont exoneres les salaires des apprentis dans la limite de 15 360 € pour 2007 
ainsi que le salaire des etudiants dans la limite de 3 fois le SMIC, soit 3 480 € 
pour 2007 (declaration en 2008 des revenus perqus en 2007). 

2. Les benefices non commerciaux (BNC) 

Revenus des professions liberales, droits d’auteur, revenus tires de la pratique 
d’un sport. 


Fiche 21 • Les revenus categories et le calcul de i’impdt sur les revenus 


II existe deux regimes : 

• micro BNC (automatique si les revenus pcrcus sont <27 000 € HT par 
membre du foyer fiscal) ; 

• regime reel si les recedes perques sont > 27 000 €. 

3. Benefices industriels et commerciaux (BIC) 

Revenus tires d'une activite industrielle, commerciale, ou artisanale (activite 
de location meublee, gite, location saisonniere...). Deux regimes d'imposition 
existent : 

• micro BIC si le chiffre d’affaires HT < 76 300 € ou 27 000 € pour un prestataire 
de services ; 

• reel si les seuils precedents sont depasses. 

4. Les benefices agricoles (BA) 

Revenus tires de l'exploitation agricole (culture elevage, revenus de la propriete 
de biens ruraux apres deduction des frais professionnels). 

5. Les revenus fonciers (fiche 22) 

Loyers per£us en contrepartie de la location d’immeubles loues non meubles. 

6. Les revenus de capitaux mobiliers (fiche 23) 

Revenus tires des placements financiers (actions, obligations, SICAV, FCP...), 
revenus variables ou fixes. Sont exoneres les interets des livrets A de la Caisse 
d’Epargne et de la Banque Postale, des livrets jeunes, des LEP, et LDD, les 
interets et primes des CEL et PEL (seuls les interets des PEL acquis au cours 
des 12 premieres annees sont exoneres), les revenus pcrqus dans le cadre d’un 
PEA apres 5 ans. 

7. Les plus-values immobilieres (fiche 22) 

8. Les plus-values sur cession de valeurs mobilieres 
(fiche 23) 

Sont imposables les plus-values realisees au-dela du seuil de cession de 25 000 € 
(cessions realisees en 2008). 

B. Les etapes du calcul de I’impdt (IRPP) 


Etapes 

Modalites 

Etape 1 : Determiner le revenu 
brut global (RBG) 

Faire la somme de I’ensemble des revenus categories nets 
des abattements prevus pour chaque categorie (Abattement 
forfaitaire de 10 % (minimum : 403 € maximum 13 501 € 
pour 2007 ou frais reels au titre des frais professionnels sur 
les salaires et traitement par exemple). 
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Fiche 21 • Les revenus categories et le calcul de t’impdt sur les revenus 


Etapes 

Modalites 

Etape 2 : calculer 
le revenu net imposable 
(revenu effectivement 
soumis au bareme) 

RNI = RBG - charges deductibles du revenu 
Exemple de charges deductibles : 

• Pension alimentaire versee a ascendant ou descendant. 

• Cotisations versees sur un PERP ou autres produits 
d’epargne retraite collective). 

• CSG deductible. 

• Deficit foncier. 

• Deficits professionnels (BIC, BNC, BA)... 

Etape 3 : calculer I’impot brut 

Determination du quotient familial =RNI/N, N etant le nombre 
de parts attributes a chaque foyer fiscal en fonction de sa 
composition et eventuellement de certaines particularity 
donnant lieu a une majoration du nombre de parts (veuvage, 
enfant handicape, ancien combattant...). 

Calcul de I’impot par application du bareme. 

Montant de I’impot brut. 

Etape 4 : tenir compte 
des corrections eventuelles 
a apporter a I’impot brut 

Plafonnement des effets du quotient familial. 
Decote eventuelle si IB < 838 € . 

Decote = 419 - IB/2. 

Etape 5 : calculer I’impot exigible 

IB corrige (etape 4) - reductions d’impots ou credits d’impot 
+ prelevements sociaux. 


Le bareme 2008 sur les revenus 2007 


Quotient familial QF = RNI/N 
(RNI : revenu net imposable ; 
N : nombre de parts) 

Taux marginal 
d’imposition 

Impot brut 

(formule calcul direct) 

Moins de 5687 € 

0% 

0 

De 5 688 € a 1 1 344 € 

5,5 % 

(RNI x 0,055) -(31 2,79 xN) 

De 1 1 345 € a 25 1 95 € 

14% 

(RNI x 0,14) -(1 277,03 xN) 

De 25 196 € a 67546 € 

30% 

(RNI x 0,30) -(5 308,23 xN) 

Plus de 67 546 € 

40% 

(RNI x 0,4) -(12 062,83 xN) 


Comment determiner le nombre de parts ? 

Le nombre de parts depend du nombre de personnes composant le foyer fiscal 


Situation familiale 

Nombre de parts correspondantes 

Celibataire, divorce veuf (ve) sans personne a charge 

1 

Marie sans enfant ni personne a charge 

2 

Marie ou veuf avec un enfant a charge exclusive" 

2,5 

Marie ou veuf avec deux enfants a charge exclusive 

3 

Marie ou veuf avec trois enfants a charge exclusive 

4 


* Si au moins I'un des enfants est issu du mariage avec le conjoint decede. Si pas d'enfant issu du mariage alors 
nombre de parts identiques a un celibataire. 
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Fiche 21 • Les revenus categories et le calcul de i’impdt sur les revenus 


C. Les principales charges deductibles 


Charges deductibles 

Montant 

Imputation des deficits. 

Max : 10 700 € cas general. 

Max : 15 300 € (investissement loi Perissol). 

Accueil a domicile d'une personne agee (autre 
qu’un parent envers lequel le contribuable est 
tenu d’une obligation alimentaire) minimum 
75 ans, ressources < 7 635,53 € pour 2007). 

Max : 3 203 €. 

Les cotisations (versements effectues sur un 
PERP) (voir fiche PERP). 

10 % des revenus professionnels de 2007 (mini : 
3 107 € ; maxi : 24 856 €). Majoration de cette 
limite de la part du plafond de deductibilite non 
utilise en 2004, 2005 et 2006 (revenus de 2003, 
2004 et 2005). 

CSG deductible prelevee sur les autres 
revenus (revenus du patrimoine). La fraction 
deductible en 2008 concerne la CSG 
acquittee sur les revenus patrimoniaux de 
2007 (revenus fonciers, rente viagere, 
revenus de placement soumis au bareme 
progressif). 

5,8 % des 8,2 % de CSG. 

Pensions alimentaires versees (ascendants 
ou descendants) : 

• parent, 

• enfant (pension deductible si I’enfant n’est 
pas a charge). 

• Pas de limitation (mais justification des 
depenses engagees). 

• Max 5 568 € (montant reel des depenses) 
(a justifier). 

Ou forfait de 3 203 € au prorata du temps 
d’accueil (pas de justificatif a fournir). 


D. Les principales reductions d’impdt 


Origine de la reduction 

Montant de la reduction/ plafond 

Emploi d’un salarie a domicile. 

50 % des depenses reelles engagees dans 
la limite de 12000 € majores de 1 500 € 
par personne a charge sans pouvoir exceder 
1 5 000,00 € (sauf autre cas particulier ou 
le plafond peut atteindre 20 000 €). 

Reduction pourfrais lies a la dependance 
(hebergement soins). 

10000 €. 

Dons a des organismes d’aide aux personnes 

75 % du montant verse avec un maximum de 

en difficulty (Resto du coeur, Croix Rouge). 

488 €. 

Autre dons 

66 % des versements dans la limite de 20 % du 
revenu imposable. 

Enfants en poursuite d’etudes (par enfant). 

College : 61 €. 
Lycee : 153 €. 
Etudiant : 183 €. 
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Fiche 21 • Les revenus categories et le calcul de I'impdt sur les revenus 


E. Les credits d’impot 


Origine du credit d’impot 

Montant / plafond 

Frais de garde d’enfant de moins de 7 ans 
(assistante maternelle, creche). 

50 % de la depense plafonnee a 2300 €/an 

Depenses engagees dans le cadre 
du developpement durable (equipement d’un 
logement de plus de 2 ans d’une chaudiere 
a basse temperature, travaux d’isolation). 

Acquisition d’equipement de production 
d’energie renouvelable (solaire). 

De 15 a 50 % du montant de I’investissement 
dans la limite d’un plafond global de 8 000 € 
(16 000 € pour un couple) pour les depenses 
effectuees entre le 1 er janvier 2005 et le 
31 decembre 2009. Plafond majore de 400 € 
par personne a charge. 

Aide a ia personne (equipement pour personne 
agee ou handicapee). 

Depenses retenues dans la limite d’un plafond 
de 5 000 € pour une personne seule 10 000 € 
pour un couple. Le taux du credit varie entre 
1 5 % et 25%. 

Dividende 

50 % des dividendes plafonnes a 115 € pour 
une personne seule, 230 € pour un couple. 

Interets d’emprunt (acquisition residence 
principale apres le 6 mai 2007). 

40 % du montant des interets payes dans la 
limite d’un plafond de 7 500 € pour un couple, 
plafond majore de 500 € par personne 
a charge) et 3 750 € pour un celibataire. 

Le taux passe a 20 % pendant 4 ans apres 
la premiere annee. 


III Complement : les particularites 
les plus frequentes 

A. Le plafonnement du quotient familial 
1. Le rappel du mecanisme 

Etape 1 : on calcule l'impot brut en fonction du quotient familial reel et on obtient 
IB1. 

Etape 2 : on calcule l’impot sur une part (si le contribuable est celibataire, divorce 
ou separe) ou sur 2 parts pour un couple marie : on obtient IB2. 

Etape 3 : on compare IB 1 et IB 2 : IB2 - IB 1 < 2 227 € pour chaque demi-part 
supplemental. 
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Fiche 21 • Les revenus categories et le calcul de i’impdt sur les revenus 


2. Les seuils 


Seuil du plafonnement 

Seuils 2007 
(Impots 2008 sur 
les revenus de 2007) 

Cas general : plafonnement de chaque demi-part au-dela de 2 parts pour 
un couple et d’une part pour un celibataire 

2 227 € 

Autre cas : plafonnement de la part entiere de quotient familial accordee 
au titre du premier enfant a charge des personnes vivant seules et 
elevant seules leurs enfants 

3 852 € 

Autre cas : plafonnement de la demi-part supplementaire accordee aux 
personnes celibataires, divorcees ou veuves sans charge de famille et 
ayant eleve un enfant age de plus de 25 ans impose distinctement 

855 € 


Exemple : 

Un couple marie avec 2 enfants a charge a pcrcu 90000 € de RNI de 
revenus en 2007. 

Impot brut sur 3 parts = IB 1 = 11 075 € (90 000 x 30 % - (5 308,23 x 3). 
Impot brut sur 2 parts = IB 2 = 16 383 €. 

IB2 - IB1 = 5308 €. 

La reduction maximale correspondant ne peut exceder 2 demi-parts 
supplementaires soit 2x2 227 soit 4 454 €. 

Apres plafonnement, Fimpot est done de : 

16383€-4454€= 11929 €. 

B. Les revenus exceptionnels ou differes : 
le systeme du quotient 

Les revenus concernes 

Les revenus exceptionnels le sont tant du point de vue de leur montant que de 
leur nature. Ainsi, on considere que si un revenu depasse la moyenne des revenus 
nets des trois dernieres annees, il est exceptionnel. De meme un revenu que Ton 
pergoit une fois ou des revenus differes sont consideres comme exceptionnels. 
Enfin certains revenus, meme sans depasser la moyenne triennale des revenus 
peuvent etre qualifies d’exceptionnel. II en va ainsi des indemnites de licencie- 
menl pour la fraction imposable, des primes versees a l’occasion d’un depart 
volontaire de l’entreprise, primes versees en contrepartie d’un changement de 
lieu de travail et de residence... 

La methode de calcul 

Etape 1 : on precede au calcul de Fimpot sur le revenu habituel. On obtient IB1. 
Etape 2 : on precede a la majoration du revenu ordinaire en Faugmentant du 1/4 
du revenu exceptionnel (ou differe) et on calcule Fimpot correspondant a ce 
revenu majore : on obtient IB2. 
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Fiche 21 • Les revenus categories et le calcul de I'impdt sur les revenus 


Etape 3 : on calcule l’impot relatif aux seuls revenus exceptionnels en faisant 
l’operation suivante : 

(IB2 - IB1)*4 = IB3. 

Etape 4 : Pimpdt a acquitter sur l’ensemble des revenus se calcule en ajoutant 
IB1 et IB3 (voir exemple ci dessous). 

Exemple : 

Un couple marie sans enfant. Monsieur a percu en 2007 25 000 € de prime 
de mobilite. Ils ont egalement declare 50000 € au titre des salaires pcrcus 
en 2007. 



Revenu 

Calcul sans systeme 
du quotient 

Salaire 

50000 

75000 

Deduction forfaitaire 

5000 

7500 

Salaire net imposable 

45000 

67500 

Nombre de parts 

2 

2 

Quotient familial 

22500 

33750 

Etape 1 : calcul de l’impot 
sur le revenu ordinaire (IB 1) 

(RNI x 0,14) -(1 277,03 xN) 
= 3746 € 


Etape 2 : Impot sur revenu 
ordinaire majore (IB 2) 

[45 000 + (1 /4 x 25 000 x 0,9)] x 1 4 % 
-(1 277,03 x 2) = 4 533 € 


Etape 3 : impot relatif aux 
revenus exceptionnels (IB3) 

(4 533 - 3 746)*4 = 3 1 48 € 


Etape 4 : Impot sur I’ensemble 
des revenus IB4 = IB3 + IB1 

3746 + 3 148 = 6894 € 

(RNI x 0,30) 

- (5 308,23 x N) = 9 633 € 


Sans ce systeme du quotient l'impot du aurait ete de 9 633 € soit 2 739 € de plus 
qu'avec le quotient. Ce mecanisme permet done bien d’attenuer la progressivite 
de 1'IR. 


^ Application 


E n o n c e 

Monsieur et Madame Taurisson ont per<ju en 2007 respectivement 30000 € 
et 20 000 € de salaires. Ils ont un portefeuille d’actions qui a genere 5 000 € 
de dividendes en 2007. Ils ont egalement un appartement qu’ils louent 500 € 
par mois. 
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Fiche 21 • Les revenus categories et le calcul de I'impdt sur les revenus 


Situation de famille : 2 enfants dont 1 enfant beneficiant des services d’une 
assistante maternelle pour laquelle le couple a verse 1500€ en 2007. Ils 
beneficient done d’un credit d’impot de 750 €. Monsieur a par ailleurs 
alimente son PERP et profite d'une deduction de 1 000 €. 

1. Identifiez les differents revenus categories de ce couple. 

2. Calculez le montant de Pimpot du en 2008 sur les revenus per^us en 2007. 


Solution 

1. Les differentes categories de revenus : les salaires, des revenus de valeurs 
mobilieres et des revenus fonciers. 

2. Le calcul de Pimpot. 


Etape 

Detail du calcul 

Resultat 

Determination du revenu brut 
global (RBG) 

Salaires 

Monsieur : 30000 x 90 % 
Madame : 20 000 x 90 % 
Revenus mobiliers 

5 000 € - 2 000 € - 3 050 € 
Revenus fonciers (microfoncier) 

6 000 - (30 % x 6 000) 

27 000 € 
18000 € 

0 

4200 € 


Revenu brut global 

49 200 € 

Calcul du revenu net imposable : 
RBG - charges deductibles 

RBG =49200 

Charges deductibles au titre 

des cotisations PERP 1 000 € 

48 200 € 

Calcul du quotient familial 

QF = RNI/N 
QF = 48200/3 

16067 € 

Calcul de I’impot brut (IB) 

(RNI x 0,14) -(1 277,03 xN) 

IB = 48200 x 14 % - (1 277,03x3) 

2917 € 

Correction eventuelle 

Aucune 

0 

Calcul de I’impot exigible 

2 917-750-230 = 

1 937 € 
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22 Les revenus fonciers et 
les plus-values immobilieres 

I Principes cles 

Entrent dans la categorie des revenus fonciers, les revenus tires de la location par 
un particulier, d’immeubles (maison, appartement, terrains) non meubles ou non 
equipes. On rappelle que les revenus des locations meublees sont integres dans la 
categorie des BIC. Les revenus fonciers nets viennent s’ajouter aux autres revenus 
categoriels nets (salaires, pensions, rentes, revenus des capitaux mobiliers nets) 
pour former le revenu net imposable (RNI) soumis au bareme de 1’IRPP. 

Revenus fonciers nets = revenus fonciers bruts - charges deductibles 

II Methode 

A. Les revenus fonciers 

1. Determination du revenu foncier imposable 

En dehors des regimes speciaux (voir fiche 26 sur les produits de defiscalisation), 
il existe deux regimes d'imposition des revenus fonciers : 

• le regime microfoncier, 

• le regime reel de droit commun. 



Microfoncier 

Reel 

Conditions 

Loyers bruts annuels 
< 15000 €. 

Loyers > 15000 € ou option pendant 
3 ans avec ensuite un renouvel- 
lement annuel par tacite reconduction. 

Revenus bruts 

Loyers pergus ou reevalues si 
I’administration fiscale estime 
le niveau des loyers trap en 
dessous du prix du marche. 

Loyers pergus ou reevalues si 
I’administration fiscale estime le 
niveau des loyers trap en dessous 
du prix du marche 

Charges deductibles 

Abattementforfaitaire 
de 30 %. 

Charges de copropriete (provisions) 
Frais d’administration et de gestion 
(honoraires administrateur du bien, 
remuneration concierges et gardiens, 
frais de procedure et autres frais de 
gestion pour un forfait de 20 €). 
Interets et frais d’emprunt. 

Primes d’assurances 
(loyers impayes.) 

Les depenses de travaux effectues 
en vue de maintenir I’immeuble en 
bon etat. 

Deficit maximum Imputable 

Aucun. 

10700 €. 
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Fiche 22 • Les revenus fonciers et les plus-values Immobilleres 


2. Exemples 

Cas 1 : 

Le revenu fonder net est positifet vient s’ajouter aux autres revenus cate- 
goriels. Dans Vexemple, les frais reels sont de 2890 € (> 30% x 6000 € 
= 1 800 € qui auraient ete deduits dans le cas du micro fonder). Des lors que 
les charges reelles sont plus importantes que le montant de Vabattement 
de 30 %, le contribuable a tout interet a exercer /’ option frais reel. 


Revenus bruts 

6000 

Frais reels 

Travaux d’entretien 

860 

860 + 250+1 780 = 2 890 € 

Taxes foncieres 

250 


Interets d’emprunt 

1780 


Revenu foncier net imposable 

3110 € 



Cas 2 : 

Deficit fonder : le revenu fonder net est negatif= deficit fonder. Cependant 
ce deficit est en grande parti e lie au fait que les interets d’emprunt excedent 
les revenus bruts. 

Ce deficit est il du aux interets d’emprunt ? 

Revenu brut - interets : 4 500 - 5 000 = - 500. 

Le deficit provient done a hauteur de 500 € des interets d’emprunt et a 
hauteur de 1 250 € des autres depenses. Seuls 1 250 € sont imputables sur 
le revenu global. Les 500 € le seront sur les revenus fonciers ulterieurs. 


Revenus bruts 

4500 

Travaux d’entretien 

1000 

Taxes foncieres 

250 

Interets d’emprunt 

5000 

Revenu foncier net imposable 

1750 

Deficit foncier imputable sur les revenus de I’annee 

1 250 € 


Le principe d'imputation des deficits pour le calcul de l’impot sur le revenu est 
le meme pour toutes les categories de revenus : un deficit non professionnel 
s’impute uniquement sur les revenus de meme nature. Par exception cepen- 
dant, les deficits fonciers sont imputables jusqu’a 10700 € sur le revenu global, 
hors deficit genere par les interets d’emprunt, deductibles des revenus fonciers 
des 10 annees suivantes. Lorsque le revenu global du contribuable n’est pas 
suffisant pour absorber le deficit, alors la fraction non imputee est rapportable 
sur le revenu global des 6 annees suivantes. Le tableau ci-apres reprend plusieurs 
cas de figure. 
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Cas 1 

Cas 2 

Cas 3 

Loyers bruts pergus 

25 000 

10 000 

10 000 

Charges 

5 000 

25 000 

5 000 

Charges liees aux travaux de reparation 

8 000 



Interets d’emprunt 

6 000 

5 000 

12 000 

Revenu foncier net 

6 000 

-20 000 

-7 000 

Deficit imputable 


10 700 

5 000 

Report de deficit 


9 300 

2 000 


Cas 1 : le revenu fonder est positif et vient s’ajouter aux autres revenus categoriels. 
Cas 2 : le deficit excede le maximum imputable de 10700 €, la fraction du deficit 
au-dela (9300 €) viendra s’imputer sur les revenus fonciers des 10 annees suivantes. 
Cas 3: deficit fonder <10 700 € mais les interets d'emprunl depassent le 
montant des loyers bruts. Comme la fraction deductible sur le revenu global ne 
peut resulter que des depenses autres que celles des interets d’emprunt, la 
fraction du deficit genere par les interets d’emprunt (2 000 €) s’imputera sur les 
revenus fonciers des 10 annees suivantes. 


B. Les plus-values immobilieres 

Toute plus-value realisee par un particular, lors de la cession a titre onereux 
d’un immeuble est soumise a l’impot. Cependant, certaines plus-values sont 
exonerees. 

1. Les plus-values exonerees 

• Les residences principales. 

• Plus-values realisees lors de certaines operations de remembrements urbains 
ou ruraux. 

• Plus-values resultant d'une expropriation. 

• Plus-values realisees par les titulaires de pension de vieillesse ou de la carte 
d'invalidite qui disposent de faibles revenus (7417 € pour la premiere part du 
quotient familial, majoree de 1 981 € pour chaque demi-part supplementaire). 

• Plus-values relatives aux biens dont le prix de cession n’excede pas 15000 €. 

• Plus-values relatives aux biens detenus depuis plus de quinze ans. 

2. Le calcul de la plus-value imposable 

Depuis le l er janvier 2004 un nouveau mode de calcul a ete mis en place. 
L’impot est desormais calcule et verse sur la base d’une declaration deposee 
par le notaire lors de la redaction de l’acte de vente. L’impot sur la plus-value 
est de 16 % auquel il convient de rajouter les prelevements sociaux au taux en 
vigueur (11 % au l er janvier 2 008). 
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Fiche 22 • Les revenus fonciers et les plus-values immobilieres 


Etape 

Explications 

Etape 1 : determiner 
la plus- value brute (PV) 

Plus-value brute = Prix de cession - Prix de revient. 

Prix de cession : prix stipule dans I’acte majore des charges et 
indemnites au profit du vendeur et diminue des frais de vente qu’il 
a acquittes (honoraires). 


Prix de revient = prix d’achat, ou pour les biens repus a titre gratuit, 
valeur venale retenue au jour de la transmission anterieure 
majoree de : 

Charges et indemnites dues au profit du vendeur initial. 

Frais d’acquisition (7,5 % ou reel justifie : enregistrement, TVA, 
notaire, agence...) ou droit de mutation a titre gratuit et frais d’acte 
selon le cas). 


Travaux de construction, d’agrandissement et d’amelioration non 
deduits anterieurement (a defaut de justificatifs pour les immeubles 
batis detenus depuis plus de 5 ans : forfait de 15 % du prix 
d’acquisition). 

Etape 2 : enlever 
les abattements 
de la PV brute 

Abattement forfaitaire de 1 000 € par cession 

Abattement de 10 % par annee pleine de detention apres 5 ans. 

Ainsi un bien detenu 15 ans est exonere de tout impot sur les plus- 

values. 

Etape 3 : calculer I’impot 

PV nette des abattements sur laqueile on applique le prelevement 
forfaitaire liberatoire de 16 % et les prelevements sociaux. 


III Complement : vente d’immeuble 
et droits d’enregistrement 

Les ventes d’immeubles donnent lieu au versement de droits et taxes au tresor 
public. Ainsi la vente d'un bien neuf (VEFA ou l re vente d'un immeuble 
acheve depuis moins de 5 ans) est soumise a la TVA immobiliere de 19,6 % et 
d’une taxe de publicite fonciere de 0,715 % du prix hors taxe du logement. 

La vente d’un bien ancien (plus de 5 ans ou ayant fait l’objet d’une vente dans 
les 5 premieres annees suivant son achevement) supportera 5,09 % de taxe de 
publicite fonciere. 

A ces taxes viennent s’ajouter les salaires du conservateur des hypotheques 
pour 0,1 % du prix de vente avec un minimum de 15 €. 

^ Application 


E n o n c e 1 

Monsieur et Madame Aubois ont acquis un logement pour une valeur de 
65 000 €. Apres avoir effectue des travaux de renovation pour une valeur de 
8 000 €, ils ont decide de mettre le logement en location. Le loyer est fixe a 
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400 € par mois. L'acquisition et les travaux ont ete finances par un pret 
bancaire dont les interets de la premiere annee represented 3000€. Ils 
supportent par ailleurs 500 € de charges diverses (assurance vacance locative, 
loyers impayes). 

1. Quel mode d’imposition allez vous retenir ? Justifiez votre reponse. 

2. Calculez les revenus fonciers nets. 

3. Quel est le gain fiscal realise si ce couple est impose au taux marginal de 
40 % ? 


Solution 1 

1. Le couple a interet a opter pour le regime reel car les depenses supportees 
excedent l’abattement forfaitaire de 30 % prevu dans le cadre du regime micro- 
foncier (loyers bruts per?us inferieurs a 15000 €). En effet, 30 % x (400 x 12) 
= 1440<8000 + 3000 + 500 = 11500 €. 

2. Revenus fonciers nets : 4 800 - 11 500 = - 6 700 €. 

II s’agit ici d’un deficit foncier qui pourra s’imputer totalement (car inferieur 
a 10 700 €) sur les revenus categoriels de F annee de declaration. 

3. Le gain fiscal est de 6 700 x 40 % soit 2 680 €. 

E n o n c e 2 


Monsieur et Madame Meillet ont vendu le 23 mars 2007 une residence 
secondaire acquise pour 70000 € le 28 octobre 1997. Le prix de vente est de 
118 000 €. Des travaux ont ete effectues pour 12 000 €. 

Calculez I’impot du au titre de cette cession. 

Solution 

2 

Prix de cession 

118000 

Prix d’achat 

70 000 € 

Frais d’acquisition 

7,5 %x 70000 = 5250 € 

Travaux 

12000 € 

Prix d’achat retraite 

87 250 € 

Plus-value 

118000-87250 = 30750 

Abattement forfaitaire 

1 000 € 

Abattement proportionnel a la duree de detention 
(4 annees pleines de detention apres la cinquieme annee 
soit 40 % d’abattement) 

12300 = 30750x40% 

Plus-value imposable 

30 750 - 1 000 - 1 2 300 = 1 7 450 € 

Impot 

17450 x 16% = 2792 € 
17450x11 % = 1 919,5 € 
Soit au total 471 1,5 € 


110 


23 Les revenus de capitaux 
mobiliers et les plus-values de 
cessions de valeurs mobilieres 


I Principes cles 

Les revenus de capitaux mobiliers peuvent etre fixes ou variables. 

• Les revenus fixes (interets d’un compte a terme, coupon d’une obligation...) 
sont imposes au choix au titre de Pimpot sur le revenu ou au taux du preleve- 
ment forfaitaire liberatoire (18 % a partir du l er janvier 2008 contre 16 % 
auparavant). 

• Les revenus variables (dividendes) jusqu’alors imposes au titre de Pimpot sur 
le revenu peuvent faire l’objet depuis le l er janvier 2008 d’une imposition au 
titre du PFL (18 %). Dans ce cas, le contribuable renonce aux abattements 
specifiques prevus lorsque les dividendes sont imposes au titre de Pimpot sur 
le revenu. Ces dispositions s’appliquent pour les dividendes pergus en 2008. 

De meme, les plus-values realisees lorsque le seuil de cession est depasse font 
l’objet d'une imposition distincte au taux de 29 % (cessions realisees en 2008) 
contre 27 % jusqu’alors. 

II Methode 

A. Les revenus de capitaux mobiliers (RCM) 

1. Les produits des placements a revenus fixes 

• Obligations : les coupons ; 

• bons de caisse (interets verses) ; 

• comptes a terme (interets verses) ; 

• contrats d’assurance-vie et bon de capitalisation ; 

• titres participatifs, SICAV a revenus reguliers (fonds obligataires de distri- 
bution). 

Le regime de droit commun veut que ces revenus viennent s’ajouter aux autres 
revenus categoriels pour former le revenu global soumis au bareme de Pimpot. 
Cependant, le contribuable peut sur option, decider d’etre impose au taux du 
prelevement forfaitaire liberatoire de 18 % (imposition 2008 des revenus 2007). 
Dans tous les cas viennent s’ajouter les prelevements sociaux au taux de 11 %. 
Le choix s’effectuera en comparant le taux de base du prelevement forfaitaire 
au taux marginal d’imposition. Ainsi, si le TMI> PFL, il est preferable d’opter 
pour le PFL (contribuable impose a 30 et 40 %) et inversement. 

Le PFL est de 71 % pour les bons anonymes auquel s’ajoute un prelevement 
special de 2 % par l ei janvier sur la valeur nominale du bon au titre de 1’ISF. 

Ill 
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2. Les produits des actions et parts sociales : 

I’imposition des dividendes 

Depuis la disparition de l'avoir fiscal le l er janvier 2005, les dividendes distribues 
par les societes Irancaiscs ou etrangeres sont imposes apres un abattement de 
40 % auquel s’ajoute un abattement forfaitaire de 1 525 € pour une personne 
seule et de 3050 € pour un couple. L’actionnaire beneficie egalement d’un credit 
d’impot egal a 50 % du dividende, plafonne a 115 € par an pour un celibataire 
(230 € pour un couple). 

3. L’imposition des revenus de valeurs mobilieres 
etrangeres conventionnees 

Les revenus d’actions ou d'obligations de l'annee sont passibles de l’IR calcule 
selon le bareme progressif et beneficient desormais des memes abattements 
que les valeurs mobilieres francaises et europeennes. 

Dans la plupart des cas, ils ouvrent droit a un credit d’impot dont le taux varie 
selon le pays d’origine et la nature des revenus distribues (dividendes ou interets). 

Comme les credits d’impot attaches aux valeurs frangaises, ce credit d'impot 
s’ajoute aux revenus encaisses et vient ensuite en deduction de l’impot personnel. 

4. Les frais et charges deductibles des revenus declares 

II s’agit principalement des frais de garde des litres TVA comprise, supportes 
pour acquerir et conserver les titres. 

Exemple : 



Prelevements fiscaux 

Prelevements sociaux 

Dividendes pergus 

8 000 

8 000 

Abattement 40 % 

3 200 


Deduction frais de garde 

150 

150 

Abattement (1 525 € personne 
seule 3050 € pour un couple) 

3 050 


Dividende imposable 
Montant du prelevement fiscal 

8 000-3 200- 150 
-3050 = 1 600 
1 600 xTMl 

PS = (8 000 - 1 50)*1 1 % 
= 863,5 

Credit d’impot 

230 € 

CSG deductible 5,8%: 455,3 


II faut noter qu’une partie des prelevements sociaux (5,8 % de CSG deductible) 
viendra s’imputer enN+1 sur le revenu global. En d’autres termes, le contri- 
buable pourra en N+l diminuer son revenu global du montant correspondant 
a cette CSG. 
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B. Les plus-values de cessions de valeurs mobilieres 

La regie commune veut que les plus-values de F annee soienl imposees au taux 
de 16 % (18 % a compter du l er janvier 2008) auquel s'ajoutent 11 % de prele- 
vements sociaux si le total des cessions de titres cotes et non cotes (actions, 
obligations, OPCVM. . .) a depasse le seuil des 20000 € (25 000 € a compter du 
l er janvier 2008). Les moins values viennent en diminution des plus-values, avec 
la possibility de les reporter pendant 10 ans. En dessous de ce seuil de cession, 
les plus-values sont exonerees de prelevement. 

Exemple : 

Le seuil de cession n’est ni plus ni moins qu’un compteur qui augmente en 

fonction des ventes realisees. 

Le portefeuille au l er janvier 2007 est valorise pour 20000 €. 


Date 

Achat 

Vente 

Plus/moins-value realisee 

Seuil de cession 

15 janvier 

5000 € 




12 fevrier 


5500 € 

(5 500 -5 000) = 500 

5500 € 

8 mars 

6000 € 




10 juillet 


7 500 € 

(7 500 -6 000) = 1 500 

13000 € 

20 septembre 


3000 € 

3000-2000 = 1 000 

16000 € 

12 octobre 

4000 




15 decembre 


5000 

5000-4000 = 1000 

21 000 € 

Total 



4000 € 



Fin 2007, le seuil de cession de 20 000 € est depasse ce qui conduit le 
titulaire du portefeuille a devoir s’acquitter de l’impot sur les plus-values. 
En l'occurrence les 4000 € de plus-values seront taxees a 27 % soit 1080 €. 
II eut ete preferable de differer la vente realisee en decembre afin d’eviter 
ce prelevement. 


1. ^appreciation du seuil de cession 

En cas de survenance d’un evenement exceptionnel dans la situation personnelle, 
familiale ou professionnelle des contribuables (divorce, deces, licenciement, 
depart a la retraite...), le franchissement de la limite du seuil de cession est 
apprecie par reference a la moyenne des cessions de l’annee consideree et des 
deux annees precedentes : 

Annee 2005 cession : 3 000 € 

Annee 2006 cession : 4 000 € 

Annee 2007 (depart a la retraite cession) : 25 000 € 

Moyenne des ventes (3 000 + 4000 + 25000)/3 = 10666 €. Les gains nets de 
2007 ne sont pas taxables. 

En realite le calcul de la plus-value doit integrer les frais de courtage. Ainsi le 
calcul de la plus-value devient : 
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2. Le calcul de la plus-value 

Plus-value = prix de vente fiscal (prix de vente - frais de courtage TTC) 

- prix d’achat moyen fiscal pondere (prix d’achat + frais de courtage TTC) 

Exemple : 

Frais de courtage : 0,8 % HT soit 0,96 % TTC. 

Prix d’achat 15 € ; nombre d’actions 1 000. 

Prix de vente : 20 € ; nombre 1 000. 

PV = (20 000 - 192) - (15 000 + 144) = 4 664 €. 

Calcul du prix d’achat moyen. 

Soit 30 actions a 12 € puis achat de 50 actions a 15 € et 100 actions a 13 €. 

Prix moyen d’acquisition = [30 x 12 + 50 x 15 + 100 x 13] /180 = 13,39 €. 

Si Paction est revendue a 16 € la plus-value unitaire est 16 - 13,39 € = 2,61 €. 
Les plus-values realisees seront imposees au taux de 27 %. 

Ce regime s’applique aux : 

• actions et obligations cotees ou non cotees sur le marche franqais ou un marche 
etranger ; 

• parts sociales de SARL (quelle que soit le % de detention des droits dans les 
benefices sociaux) ; 

• titres de SICAV et part de FCP (y compris les titres d’OPCVM monetaires 
ou obligataires de capitalisation). 

3. Le traitement de la moins-value 

Les moins-values se compensent avec les plus-values de l’annee. Si le solde 
degage une moins-value nette, celle-ci peut etre reportee pendant les 10 annees 
suivantes a condition que le seuil de cession soit depasse. Ces pertes ne peuvent 
etre imputees sur le revenu global soumis au bareme a taux progressif. 

Ce regime concerne aussi bien les gains nets de cessions de valeurs mobilieres 
que ceux provenant d'un PEA et imposes aux taux de 22,5 % ou de 16 %. 


Exemple de report des moins-values 


Annee 

Seuil de cession 
depasse 

Plus-values 

Moins value 

N 

Oui 


1 000 € (reportable sur 10 ans) 

N + 1 

Oui 

500 € 

Reprise de 500 € de MV = PV 
N+1 pas imposable 
PV - MV = 0 

N+2 

Non 

1 000 € (pas imposable) 


N+3 

Non 

700 € (pas imposable) 


N+4 

Oui 

1 500 € 

500 : PV - MV = 1 500 - 500 = 
1 000 : seuls 1 000 € seront 
soumis au prelevement au 
taux de 27 % 
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III Complement : le regime des plus-values 
realisees lors d’OPE 


Pour les operations realisees a compter du 01/01/2000, les plus-values(PV) lors 
d’un echange de titres dans le cadre d’une OPE, d'une fusion ou d’un apport 
de titres a une societe soumise a PIS, beneficient d'un sursis d'imposition. Les 
PV ne sont done pas prises en compte pour Petablissement de l’impot sur le 
revenu au titre de Pannee de leur realisation et les PV realisees a cette occasion 
ne sont ni constatees ni declarees. Le gain net realise lors de la cession ulterieure 
des titres repus a Poccasion de Pechange sera calcule a partir du prix d’acquisition 
des titres d’origine remis a Pechange. 


^ Application 


E n o n c e 

Vous rencontrez votre client le 2 decembre 2007 et vous examinez avec lui 
les operations sur valeurs mobilieres realisees en 2007. 

Compte tenu des informations dont vous disposez, indiquez comment votre 
client pourrait minimiser l’impact fiscal des operations realisees. 


Extrait de son portefeuille 


Titre 

Cours 

Quantite 

Prix de revient global 

Dernier cours 

Alpha 

40,5 

100 

4050 

42 

Beta 

76 

50 

3800 

6,7 

Delta 

82 

130 

10660 

115,6 

Omega 

54,3 

76 

4072,5 

62,3 


Vous savez que votre client a effectue les ventes suivantes. 

100 actions Teta vendues au prix de 75,80 € (prix de revient 45,20 €), 150 actions 
giga vendues a 90 € (prix de revient 71,60 €). 


Solution 

II faut avant tout determiner le seuil de cession de Pannee en cours. 

Cession = 100 x 75,8 + 150 x 90 = 21 080 €. 

Plus-values realisees : (75,8 - 45,2) x 100 + (90 - 71,6) x 150 = 5 820 €. 

Etant donne que le seuil de cession est depasse, la plus-value sera imposee au 
taux de 27 % soil un impot de 1 571,4 €. 

L’examen du portefeuille montre une ligne qui degage une forte moins value. 

II est opportun de conseiller au client de vendre cette ligne (titre Beta) pour 
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imputer la moms value realisee sur les plus-values de l’annee en cours et mini- 
miser ainsi Fimpact fiscal d’operations realisees en 2007. 

Moins-value = (6,7 - 76) x 50 = - 3 465 € 

Les moins-values peuvent venir compenser les plus-values. Ainsi la plus-value 
nette sera de : 

5 820 - 3 465 = 2 355 € 

L’impot sera alors de 635,85 €, soit un gain fiscal de 935,55 €. 
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24 L’impdt sur la fortune (ISF) 


I Principes cles 

Le paiement de l’impot sur la fortune concerne les contribuables dont le patri- 
moine net depasse 770000 € (au l er janvier 2008). Les contribuables habitant 
en France et ayant fait une declaration pour l’annee N ont jusqu’au 15 juin de 
l’annee N+l pour deposer leur nouvelle declaration. 

II Methode 

A. Determination de I’actif net 

L’actif net se calcule par difference entre les elements composant l’actif (biens 
immobiliers, mobiliers, biens meubles, parts de societe) et le passif (dettes). 


Determination actif net 

Biens exoneres 

Actif 

Passif 

Les biens immobiliers : residence 
principale (dont la valeur 
beneficie d’un abattement de 
30 %), immobilier locatif, terrains 
a batir, terres agricoles et parts de 
groupements fonciers agricoles, 
bois et forets. 

Les impots que doit acquitter le 
contribuable en N viennent 
s’ajouter au passif : II s’agit de : 
I'IRPP N— 1 , 1’ISF N, les impots 
locaux N (taxe d’habitation et 
fonciere sur les biens immobiliers 
constituant le patrimoine), les 
prelevements sociaux payes en N 
sur les revenus N-1 du patrimoine. 
N’ayant pas connaissance en 
Juin N des impots a payer en N, 
le contribuable pourra deduire 
le montant des impots payes en 
N-1 et regulariser sa situation en 
etablissant sa declaration N+1 

Les biens professionnels 

Les biens mobiliers : actions, 
obligations, OPCVM, bons du 
tresor, bons de capitalisation, 
contrat d’assurance-vie pour leur 
valeur de rachat au 1 er janvier de 
I’annee d’imposition (sauf PERP 
et contrat Madelin) 

Les dettes a court terme 
(decouvert en compte). 

Actions, obligations detenues 
par des non-residents. 

Les bons anonymes ne sont 
pas a declarer mais 
supportent un prelevement 
forfaitaire liberatoire special. 
Les rentes viageres 
assimilees a des pensions 
de retraite sous certaines 
conditions. 
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Determination actif net 

Biens exoneres 

Actif 

Passif 

Biens meubles : liquidites 
detenues sur les differents 
comptes du contribuable, pieces 
et lingots d’or, meubles, bijoux, 
voitures (pour simplifier, I'estimation 
des meubles meublants se fait par 
application d’un forfait de 5 % de 
I’ensemble des biens.) 

Les emprunts : montant du 
capital restant du au 1 er janvier 

Les ceuvres d’art, les objets 
d’art et d’antiquite de plus 
de 100 ans, les droits de 
propriety intellectuelle 
au profit de son auteur. 

Titres de societes non cotes non 
considers comme biens 
professionnels. 

Les indemnites de reparation 
d’un dommage corporel. 



B. Calcul de I’impot : les differentes etapes 


Etape 

Contenu 

Illustration 

1 

Application du bareme progressif 1 
sur I’actif net imposable 

Actif net = 1550 000 € 

[(1240 000-770 000)*0, 55 %] 

+ [(1 550000-1 240000)*0,75 %] = 4910 € 

2 

Calculer I’ISF en retraitant I’actif net 
imposable du montant de I’lSF 
calcule a I'etape 1 . 

[(1 240000 - 770 000)*0, 55 %] 
+ [(1 550000-4910 
- 1 240000)*0,75 %] = 4873 € 

3 

Prendre en compte les reductions 
pour personne a charge 
(150 € par personne a charge) 

Si deux enfants a charge : 
ISF = 4967-300 = 4667 € 

4 

Application du plafonnement : la somme de 
I’ISF et de I’impot sur le revenu ne doit pas 
depasser 85 % de I’ensemble des revenus 
nets de I’annee precedente. Cette reduction 
est au maximum de 1 1 530 € si le montant 
de I’ISF est compris entre 1 1 530 € 
et 23060 € ou 50 % de I’ISF si ce dernier 
excede 23060€. 

Exemple : Revenus = 100000 € 
Hypothese : ISF = 115 000 € 

(> 23060) 

IR = 42 000 € 

Total des impots : 1 57 000 € 

85 %* 100 000 = 85 000 < 157 000 
Plafonnement 50 % x 1 1 5 000 € = 57 500 
ISF a payer 1 1 5 000 - 57 500 = 57 500 


1 . Voir bareme page suivante. 
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Le bareme au 1 er janvier 2008 (declaration au 15 juin 2008) 


Fraction du patrimoine net taxable (valeur au 1 er janvier 2008) 

Taux 

Moins de 770000 € 

0 % 

770000 < P < = 1 240000 € 

0,55 % 

1 240000 <P <2450 000 € 

0,75 % 

2 450 000 < P < 3 850 000 € 

1 % 

3850 000<P<7360 000 € 

1,3 % 

7360000<P< 16020 000 € 

1,65% 

> 16020000 € 

1,8 % 


Dans une derniere etape, on peut verifier que l’ensemble des impots et cotisations 
du contribuable ne depasse pas 50 % de ses revenus : c’est l’application du 
bouclier fiscal. 

IR 200N + ISF 200N + impots locaux 200N (taxe d’habitation et taxe fonciere 
sur la residence principale) + prelevements sociaux 200N < 50% revenus N-l 
(avec : N-l annee de perception des revenus, N annee d’imposition, N+l annee 
restitution). 


Ill Complements : investir 
dans le capital d’une PME 

La nouvelle loi TEPA votee en aout 2007 permet d’investir dans des PME non 
cotees et de profiter d’une reduction de l'ISF pouvant atteindre 75 % du 
montant de l’investissement effectue dans une PME dans la limite d’un plafond 
de 66667 € (reduction de l’ISF peut atteindre 50000 €). Reduire son ISF est 
egalement possible en faisant donation d’une partie de son patrimoine. Le 
patrimoine sera reduit du montant de la donation. 


Applications 


E n o n c e 

Monsieur et Madame Depit sont proprietaries d’une residence principale 
dont la valeur est estimee a 1,2 millions d’euros. Ils ont par ailleurs une resi- 
dence secondaire pour une valeur de 600 000 € et ont acquis fin 2007 un 
voilier pour 55 000 €. Ils ont au l er janvier 2008 13 800 € d’encours de credit. 
Enfin ils disposent d’un portefeuille de titres dont la valeur estimee au 
l er janvier 2008 est de 110500 €. Ils sont egalement redevables de l’impot sur 
le revenu pour 6 500 € et versent 5 000 € au titre des impots locaux. 
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1. Calculez le montant de l’ISF acquitte en 2008. 

2. Monsieur et Madame Depit viennent de prendre leur retraite et constatent 
une forte baisse du niveau de leur revenu. Ils ont declare 32000 € en 2007. 
Ils vous demandent s’ils sont concernes par le bouclier fiscal et s’ils ont 
eventuellement droit a une restitution. 


Solution 


Determination de I’actif net et calcul de I’impot 

Actif 

Montant 

Residence principale 

1200 000x70% = 840 000 6 1 

Residence secondaire 

600 000 € 

Forfait mobilier 

72 000 € 

Portefeuille de titres 

110500 € 

Voilier 

55 000 € 

Passif 


Impots locaux 

5000 € 

IRPP et autres prelevements sociaux 

6500 € 

Autres dettes 

13800 € 

Actif net imposable 

1 652200 6 



Application du bareme 

[1240 000 -770 000) (*0,55%)] 

+ [1 652200 - 1 240 000) *0,75 %] = 5676,5 € 

Correction de I'actif net 

1 652 200 - 5 676,5 = 1 646 523,5 € 

ISF a payer 

5634 6 

Verification plafonnement 

6 500 + 5 634 < 85 % x 32 000 2 
12 134 <27200 

Bouclier fiscal 

5000 + 6500 + 5634 = 17134 > 50 %*32000 
Restitution : 

17134-16000= 1 1346 


1 . Profite d’un abattement de 30 % 

2. Pas de plafonnement. 
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25 Les successions et donations 


I Principes 

Les modalites de la transmission du patrimoine dependent des choix effectues 
par celui qui transmet. Le patrimoine peut en effet etre transfere par liberalite 
ou a l’occasion de l’ouverture d’une succession. La donation est un acte par 
lequel le donateur se depouille actuellement et irrevocablement de la chose 
donnee, en faveur du donataire qui l’accepte » (article 894 du Code civil). 

La donation est un acte de transfert gratuit de tout ou partie de la propriety 
d’un bien. Le donateur a le choix de transmettre la pleine propriete, l’usufruit 
ou la nue-propriete. Le donataire et le donateur doivent bien evidemment etre 
consentants et disposer de toutes leurs facultes intellectuelles. La donation 
sera irrevocable des lors qu’elle aura fait l’objet d'un acte notarie et que le 
donataire aura accepte la donation. 

La succession organise le partage du patrimoine du defunt entre ses ayants 
droits. C’est au notaire qu'il revient de mener a bien ce partage. 

II Methode 

A. Les donations 

1. Les differents types de donation 

Une donation organise le transfert de propriete d’un bien sans contrepartie. 
Plusieurs types de donations sont possibles : 


Forme de la donation 

Definition 

Donation ordinaire 

Donation classique faisant I’objet d’un acte notarie 

Donation de part 
successorale 
(avancement d’hoirie) 

C’est une avance sur la succession du donateur. II taut done que le 
donataire ait la qualite d’heritier. Les donations sont par defaut des 
donations de part successorale. Cela signifie qu’a I’ouverture de la 
succession du donateur, la valeur de la donation est rapportable a la 
succession selon la valeur du bien au jour du partage. Le donataire 
verra alors sa part sur la succession amputee du montant de la donation. 

Donation hors part 

successorale 

(preciputaire) 

Cette forme de donation permet d’avantager un heritier par rapport aux 
autres dans la limite de la quotite disponible des lors qu’il existe des 
heritiers reservataires. Si cette limite n’a pas ete respectee, il y aura 
reduction des liberalites (legs et donations). Cette forme de donation 
permet egalement de transmettre a des personnes n’ayant pas de droits 
dans la succession. La loi du 23 juin 2006 distingue la donation graduelle 
qui oblige le premier donataire a s’engager a son tour a transmettre le 
bien, de la donation residuelle qui n’impose pas la conservation du bien 
mais sa transmission a un tiers choisi par le donateur initial. 
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Forme de la donation 

Definition 

Don manuel 

11 s’agit de dons d’argent exonere de droit de mutation dans la limite de 
30 000 € et a la double condition que le donateur ait moins de 65 ans et 
le donataire 18 ans revolus le jour du don. Ce dernier doit fait I’objet 
d’une declaration a I'administration fiscale dans le mois qui suit. 

Donation 
au dernier vivant 

Donation qui prend effet au deces du donateur et qui permet de proteger 
le conjoint survivant en presence d’enfants communs. Le conjoint survivant 
pourra alors choisir entre la quotite disponible ordinaire et la quotite 
speciale c’est-a-dire un choix entre 100 % en usufruit, 1/4 en pleine 
propriete et les 3/4 en usufruit ou la quotite disponible en peine propriete 
(voir tableau 2) 

Donation partage 

11 s'agit de donner et de partager le patrimoine entre les enfants des lors 
qu’ils sont au moins deux. Le donateur va ceder la nue-propriete du 
patrimoine tout en en conservant I’usufruit. 

Avantages fiscaux : lors de la donation, les droits ne sont acquittes que 
sur la valeur de la nue-propriete (voir bareme). 

Lors de la succession, les droits seront calcules sur la valeur de 
I’usufruit. L’avantage fiscal va dependre de I’age du donateur. 


2. Reserve et quotite disponible 

Les heritiers reservataires regoivcnt obligatoirement une part du patrimoine 
du defunt : il s’agit de la reserve hereditaire dont la valeur depend du nombre 
d’enfants (heritiers reservataires). La quotite disponible est la part que le parent 
survivant peut utiliser librement. La valeur d’une donation hors part successorale 
ne peut en aucun cas depasser le montant de la quotite disponible sous peine 
d’etre reduite par le notaire apres que ce dernier ait ouvert la succession et 
procede au calcul de la masse successorale. 


Tableau 1 - Droit des enfants dans la succession des parents 


Le parent a eu 

Reserve hereditaire 
(part qui revient de 
droit a chaque enfant) 

Quotite disponible 
(Part dont le parent peut 
disposer librement) 

Verification 

1 enfant 

1/2 

1/2 

1/2 + 1/2 = 1 

2 enfants 

1/3 

1/3 

2 x (1/3) + 1/3 = 1 

3 enfants 

1/4 

1/4 

3 x (1/4) + 1/4 = 1 

4 enfants 

3/16 

1/4 

(4 x 3)/16 + 1/4 = 1 

5 enfants 

3/20 

1/4 

(5 x 3)/20 + 5/20 = 1 
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Tableau 2 - Droit du conjoint en presence d’enfants 


Nombre 

d’enfants 

Sans preparer sa succession 
(ce que la loi attribue au conjoint) 

Si donation au dernier vivant 
ou testament 

1 

1/4 pleine propriete 
ou 100 % usufruit 

0 100% usufruit 
© 1/4 pleine propriete 3/4 usufruit 
0 1/2 en pleine propriete 
(quotite disponible en pleine propriete) 

2 

0 100% usufruit 
© 1/4 pleine propriete 3/4 usufruit 
0 1/3 pleine propriete 

3 

O 100% usufruit 
© 1/4 pleine propriete 3/4 usufruit 
0 1/4 pleine propriete 


Remarque : le droit de propriete est scinde entre : l’usus (droit 
d’utiliser), le fructus (droit de percevoir les revenus) et enfin 
l’abusus (droit de cession). 


A 


B. Les successions 

1. Determination de I’actif net successoral 

Avant de proceder au calcul des droits de succession, il convient de definir 
l’actif net de la succession. Cet actif est compose de l’ensemble des biens du 
defunt, des donations anterieures reintegrees, des avoirs bancaires du defunt et 
des eventuelles creances sur les heritiers. On deduit ensuite les eventuelles 
dettes du defunt et on obtient ainsi l’actif net imposable 

2. Le calcul des droits 

Le calcul des droits de donation et de succession se fait par application d’un 
bareme. Ces droits sont calcules par rapport au degre de parente avec le defunt 
ou le donateur. 
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Tableau 3 - Le bareme en vigueur depuis le 22 aout 2007 1 
des droits de successions et donation 


Transmissions entre epoux 
et partenaires d’un PACS 

Montant des abattements 

Tranches 

Taux 

Donation (renouvelable 
tous les six ans) 

Succession 

Jusqu’a7600€ 

5% 

76 000 € 

Sans objet 2 

Entre 7600 € et 15000 € 

10% 

Entre 1 5 000 € et 30 000 € 

15% 

Entre 30 000 €et 520 000 € 

20% 

Entre 520000 € et 850 000 € 

30% 

Entre 850000 € et 1 700000 € 

35% 

1700 000 € 

40% 


1 . Le montant des abattements relatifs aux successions et celui des tranches de bareme doivent dorenavant etre 
reevalues tous les ans au 1 er janvier. Ainsi, au 1 er janvier 2008, I'abattement de 150000 € passe a 151 950 € et 
celui de 1 500 a 1 519 €. De meme, les tranches sont relevees de 1 ,3 % : la premiere tranche s’etablit a 7 699 €. 

2. A noter : les droits de succession ont ete supprimes entre les epoux et les partenaires d'un PACS. Par ailleurs, 
ces droits sont egalement supprimes entre freres et sceurs, celibataires, divorces, veufs ou separes de corps s’ils 
sont ages de plus de 50 ans a la date d’ouverture de la succession ou atteint d’une infirmite ne leur permettant pas 
de tirer un revenu d’une activite et qu’ils aient vecu pendant au moins 5 ans avec le defunt. 


Transmissions 

entre ascendants et descendants 

Montant des abattements (par parent) 

Donation (renouvelable 
tous les six ans) 

Succession 

Jusqu’a7600€ 

5% 

1 50 000 € par enfant et par 
parent 

30000 € s’il s’agit d’une 
donation au profit des petits 
enfants 

5 000 € pour une donation en 
faveur d'un arriere-petit-enfant. 

150000 €sur la 
part de chaque 
enfant (vivant ou en 
represente) et de 
chaque ascendant. 

Entre 7 600 € et 1 1 400 € 

10% 

1 500 € (abattement 
par grand-parent 
dans le cadre d’une 
succession) 

Entre 1 1 400 € et 1 5 000 € 

15% 

Entre 1 5 000 € et 520 000 € 

20% 

Entre 520000 € et 850 000 € 

30% 

Entre 850 000 €et 1 700 000 € 

35% 

Au-dela de 1 700 000 € 

40% 

Transmissions entre freres et soeurs 

1 5 000 € 

Jusqu’a 23 000 € 

35% 

Au-dela de 23000 € 

45% 

Transmissions entre d’autres personnes 


Jusqu’au 4 e degre 

55% 

7 500 € 

Au-dela ou en I’absence de lien 
de parente 

60% 

Sans objet 

1 500 € 
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Ces droits font ensuite l’objet de reduction pour les donations et d’abattement 
pour les successions. 

Reduction des droits de donation : les droits seront plus ou moins reduits en fonc- 
tion de Page du donateur et selon que la donation se fait en pleine propriete ou 
usufruit ou en nue-propriete. 


Tableau 4 - Reduction des droits de donation 


Age du donateur 

Donation 

en pleine propriete 

Donation 
en nue-propriete 

Donation 
en usufruit 

Moins de 70 ans 

50% 

35% 

50% 

De 70 a moins de 80 ans 

30% 

10% 

30% 

Plus de 80 ans 

0% 

0% 

0% 


Ces droits sont egalement reduits de 610 € par enfant du donataire a partir du 
troisieme enfant s’il s’agit d’une donation en ligne directe ou entre conjoint, de 
305 € dans le cadre des autres donations par enfant du donataire au-dela du 
troisieme. 


Tableau 5 - Bareme fiscal de I’usufruit 


Age de I’usufruitier 

Valeur de I’usufruit 

Valeur de la nue-propriete 

Moins de 21 ans 

90% 

10% 

De 21 ans a moins de 31 ans 

80% 

20% 

De 31 ans a moins de 41 ans 

70% 

30% 

De 41 ans a moins de 51 ans 

60% 

40% 

De 51 a moins de 61 ans 

50% 

50% 

De 61 ans a moins de 71 ans 

40% 

60% 

De 71 ans a moins de 81 ans 

30% 

70% 

De 81 ans a moins de 91 ans 

20% 

80% 

Plus de 91 ans 

10% 

90% 


C. Exemple de calculs 
1. Exemple d’une donation 

Une personne de 67 ans souhaite donner l’usufruit d'un appartement a son 
fils unique age de 42 ans. L’appartement vaut 320 000 €. Les droits seront les 
suivants : 


Valeur de I’usufruit 

320000 x 60% = 192000 € 

Abattement 150000 € 

150000 

Droit de donation 

5 % x 7 600 + (1 1 400 - 7 600) x 1 0 % + (1 5 000 - 1 1 400) x 1 5 % 
+ (42000 - 15000) x 20 % = 6700 € 

Reduction age du donateur 

50 %x 6700 = 3350 € 

Droit a payer 

6700 -3350 = 3350 € 
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3. Exemple d’une succession 

Soit un patrimoine de 350 000 € dont herite un fils unique (lui-meme pere de 
trois enfants) au deces de son pere. L’actif net successoral en l’absence de dette 
s’eleve done a 350000 €. 

Les droits de successions sont calcules de la facon suivante : 

Etape 1 : On deduit du montant de l’actif successoral le montant de l’abattement 
soit 150 000 €. 

Etape 2 : Application du bareme : 5 % x 7 600 + (11400 - 7 600) x 10 % + 
(15 000-11 400) x 15 % + (200 000 - 15 000) x 20 % = 38 300 €. 

Etape 3 : Prendre en compte une reduction des droits pour charge d’enfants : 
610 €. 

Droit a payer : 37 690 €. 

Ill Complements : les regimes 
matrimoniaux 

On distingue : 

• le regime legal e’est-a-dire la communaute reduite aux acquets qui distingue 
trois patrimoines. II y a ensuite les regimes disposant d'un contrat de mariage 
a savoir : 

• la separation de biens avec deux patrimoines separes, 

• le regime de la participation reduite aux acquets, 

• la communaute universelle ou n’existe qu’un seul patrimoine. 

^ Application 

E n o n c e 

Monsieur et Madame Chassin maries sous le regime de la communaute legale 
ont une fille unique. Leur patrimoine commun est constitue des elements 
suivants : 

• une residence principale estimee a 450 000 €, 

• une residence secondaire 150 000 €, 

• un portefeuille de litres pour 25 000 €, 5 100 € de liquidites sur un compte 
joint et enfin un contrat d’ assurance -vie souscrit par Monsieur Chassin alors 
age de 72 ans en 2002 au benefice de sa fille. La valeur de rachat du contrat 
est de 51 000 € (une prime unique de 40 000 € avait alors ete versee). 
Monsieur Chassin est decede en septembre 2007. Monsieur et Madame 
Chassin s’etaient fait donation au dernier vivant. Madame Chassin est agee 
de 78 ans. 

1. Calculez l’actif net successoral. 

2. Calculez les droits de succession que va devoir acquitter sa fille. 
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Solution 

1. Le patrimoine du couple s’eleve a : 630 100 €. 

Le montant de l’actif successoral est done de 630 100/2 = 365 050. 

Le montant de la reserve est de 182525 €, la quotite disponible de 182525 €. 
Le conjoint est totalement exonere de droits de succession. 

2. Leur fille devra s’acquitter des droits suivants : 

Base imposable : 182525 + 9500 - 150000 = 42025 €, avec 182525 € qui 
correspondent a la part dans l’actif successoral, 9500 la part des primes du 
contrat d’assurance-vie excedant 30500 € (primes versee apres les 70 ans de 
l’assure) et 150000 € qui correspondent a l’abattement en ligne directe. 
Droits a payer : 7 600 € x 5 % + 10 % (11 400 - 7 600) + 15 % (15 000-11 400) 
+ 20 % (42 025 - 15 000) = 5 405 € 

II faut aussi considerer le contrat d’assurance-vie qui n’entre pas dans l’actif 
successoral. Cependant au deces de son pere, la fille devient beneficiaire du 
contrat. II s’agit d’un contrat alimente par une prime unique de 40000 € 
versee apres les 70 ans de l’assure et soumis a l’article 757 B du Code general 
des impots. Un abattement de 30500 € est effectue sur les primes. Les sommes 
du contrat soumises aux droits de succession sont done de 9 500 €. 
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I Principes cles 

II existe trois techniques qui permettent d’attenuer l'imposition d’un contribuable : 

• la deduction fiscale. Elle consiste a diminuer le montant des revenus soumis 
au bareme de l’impot en prenant en consideration les depenses engagees pour 
maintenir un revenu imposable (article 19 du CGI). II peut s’agir egalement 
de rattacher au foyer fiscal un adulte handicape, un enfant marie de moins de 
25 ans, de deduire les versements effectues sur un PERP ou encore les sommes 
versees au titre d’une obligation alimentaire a un ascendant dans le besoin ; 

• la reduction d’impot. Elle reduit non pas le revenu mais l’impot a acquitter : 
il s’agit par exemple des reductions accordees pour l’emploi d’un salarie a 
domicile ; 

• le credit d’impot. II est egalement deduit du montant de l’impot mais si son 
montant est superieur a l’impot brut, l’administration fiscale rembourse cette 
difference. Le credit d’impot peut alors jouer comme un impdt negatif. 

II Elements et analyse 

A. Les principaux dispositifs de defiscalisation 
dans rimmobilier 


Dispositif 

Date d’entree 
en application 

Description du dispositif 

Robien recentre, 
logement neuf VEFA, 
logements rehabilites, 
logements ayant 
change d’affectation 

1 er septembre 
2006 

Dispositif fiscal : amortissement 6 % pendant 7 ans 
puis 4 % pendant 2 ans (soit au total 50 % du prix 
d’acquisition). 

Deficit fonder maximum imputable : 1 0 700 €. 
Engagement de location pendant au moins 9 ans. 
Montant du loyer plafonne. Le bien doit etre conserve 
3 ans apres I’imputation du dernier deficit foncier 
sous peine de devoir subir des penalties fiscales. 

Borloo neuf 
(logement neuf VEFA, 
logements rehabilites, 
logements ayant 
change d’affectation) 

1 er janvier 2006 

Dispositif fiscal : amortissement 6 % pendant 7 ans 
puis 4 % pendant 2 ans (possibility d’amortir 
pendant 2 fois 3 ans a hauteur de 2,5 % du prix 
d’acquisition du bien soit au total 65 % sur 15 ans). 
Deduction forfaitaire sur les revenus fonciers : 30 % 
Deficit foncier maximum imputable : 1 0 700 €. 
Engagement de location pendant au moins 9 ans. 
Montant du loyer et ressources du locataire plafonnees 
(pas plus de 29 332 € pour un couple en zone C). 
Obligation de louer le bien encore 3 ans apres 
I’imputation du dernier deficit sinon remise en cause 
de I’avantage fiscal. 
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Dispositif 

Date d’entree 
en application 

Description du dispositif 

Borloo ancien 
(uniquement 
logement ancien avec 
ou sans travaux) 

1 er octobre 
2006 

Dispositif fiscal : deduction forfaire de 30 % sur les 
revenus fonciers pour un conventionnement 
intermediaire, deduction portee a 45 % pour un 
conventionnement social ou tres social. 
Engagement de location : 6 ans en I’absence de 
travaux, 9 ans si des travaux ont ete subventionnes 
(entre 30 et 70 %) par I’agence nationale de I’habitat 
(ANHA). 

Loi Girardin 
(investissement dans 
des logements neufs, 
rehabilitation de 
logements de plus de 
40 ans dans les DOM 
TOM) 

En vigueur 
depuis le 
23 juillet 2003 

Dispositif fiscal : reduction d'impot en fonction de la 
valeur du bien avec un plafond de 2 125 € par m 2 . 
(plafond indexe sur I’indice du cout de la construction 
tous les ans au premier janvier.) 

Option 1 : le logement constitue la residence 
principal du proprietaire : reduction d’impot de 25 % 
du prix du bien etalee sur 10 ans. 

Option 2 : location en secteur libre : reduction 
portee a 40 %. La reduction s’obtient en multipliant 
la surface defiscalisable par un prix au m 2 (2 125 € 
au 1 er janvier 2007). 

Option 3 : location secteur intermediaire : reduction 
portee a 50 % (repartie sur 5 ans). La reduction 
s’obtient en multipliant la surface defiscalisable par 
un prix au m 2 (2 1 25 € au 1 er janvier 2007). 
Engagement : Le bien acquis doit etre la residence 
principale de son proprietaire ou d’un locataire. 
Option 1 : occuper le bien pendant au moins 5 ans 
Option 2 : loyer libre et location pendant 5 ans 
Option 3 : plafond de loyer (1166 €/mois et par m 2 
de surface habitable) et de ressources du locataire 
(49 824 € pour un couple). Location pendant 6 ans. 


B. Les autres dispositifs 


Dispositif 

Fonctionnement 

SOFICA 

Mecanisme : investissement au capital d’une societe de financement 
du cinema et de I’audiovisuel. 

Dispositif fiscal : reduction d’impot de 40 % du montant de la 
souscription dans la double limite de 1 8 000 € et de 25 % du revenu net 
global du foyer fiscal. Les parts doivent etre conservees 5 ans. 
Dispositif en vigueur jusqu’au 31 decembre 2008. 

Fond d’investissement 
de proximite (FIP) 

Mecanisme : investir dans des PME non cotees. 

Dispositif fiscal : reduction d’impot de 25 % de la somme investie 
dans la limite de 12000 € pour une personne seule (24000 € pour un 
couple). 
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III Complements 

Certaines lois de defiscalisation dans l'immobilier comportent des contraintes 
de plafonnement des loyers et/ou des ressources du locataire. Ces plafonds 
sont publies par decret et font l’objet de revalorisation annuelle. On pourra 
consulter egalement le site du ministere du logement et de la ville pour une 
actualisation des baremes ( www.logement.gouv.fr ). 

^ Application 

E n o n c e 1 

Vous etes charge de simuler un investissement locatif en de Robien recentre 
pour un de vos clients. 

II s’agit d’un couple impose au titre de l’IR au TMI de 30 %. Ils veulent 
acquerir un appartement sur la commune de Concarneau d’une valeur de 
130000 €. La livraison est prevue en janvier 2008. Ils financent cet investis- 
sement avec un credit de 130000 € sur 25 ans au taux de 4 %. L’assurance 
deces invalidity est de 45 € par mois. 

Ils envisagent de louer ce bien 500 € par mois (revalorisation de ce dernier 
de 1,1 % par an). Les charges representent 15 % du loyer. La taxe fonciere 
de 500 € par an (apres les deux premieres annees d’exoneration). 

1. Completez le tableau ci dessous. 

2. Indiquez a vos clients le gain fiscal qu’ils peuvent esperer faire pendant 
la duree de la periode d’amortissement de 9 ans. 

3. Representez le compte de resultat mensuel de cette operation pour l’annee 2. 


Annee 

Loyer 

Charges/ 

ADI Taxe fonciere 

Amortissement 

deductible 

Interets emprunt 

Deficit fonder 
(max 10700 €) 

Gain fiscal Robien 

Annuite 

Epargne mensuelle 

Effort reel par mois 

1 




5143,75 






2 




5 017,84 






3 




4 886,80 






4 




4 750,41 






5 




4 608,48 






6 




4 460,76 






7 




4 307,02 






8 




4 147,02 






9 




3 980,50 






10 




















Total 
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Annee 

Loyer 

Charges/ 
ADI taxe 
fonciere 

Amortis- 

sement 

deductible 

Interets 

emprunt 

Deficit 
fonder 
(max 
10700 €) 

Gain 

fiscal 

Robien 

Annuite 

Epargne 

mensuelle 

Effort 

reel 

par mois 

1 

6 000 

1 440 

7 800 

5143,75 

8 384 


8 234,28 

306,2 

306,19 

2 

6 066 

1 449,9 

7 800 

5 017,84 

8 202 

2 515 

8 234,28 

301,5 

91,92 

3 

6132,7 

1 959,9 

7 800 

4 886,80 

8 514 

2461 

8 234,28 

338,5 

133,41 

4 

6 200,2 

1 970,0 

7 800 

4 750,41 

8 320 

2554 

8 234,28 

333,7 

120,83 

5 

6 268,4 

1 980,3 

7 800 

4 608,48 

8120 

2496 

8 234,28 

328,8 

120,84 

6 

6 337,3 

1 990,6 

7 800 

4 460,76 

7 914 

2436 

8 234,28 

324,0 

120,95 

7 

6 407,1 

2 001,1 

7 800 

4 307,02 

7 701 

2374 

8 234,28 

319,0 

121,17 

8 

6 477,5 

2 011,6 

5 200 

4147,02 

4 881 

2310 

8 234,28 

314,0 

121,51 

9 

6 548,8 

2 022,3 

5 200 

3 980,50 

4 654 

1 464 

8 234,28 

309,0 

186,96 

10 

6 620,8 

2 033,1 




1 396 

8 234,28 

303,9 

187,53 











Total 






20007 


38 142,8 

18135,72 


Le gain fiscal realise sur 9 ans s’eleve a 20007 €. Cette projection repose sur 
des hypotheses de charges, de revenus lineaires ainsi que d’un taux marginal 
d'imposition constant sur la periode. Les resultats peuvent done differer si 
l'une de ces variables change (une baisse du taux d’imposition augmenterait 
significativement l’effort reel d’epargne). 


3. 


Compte de resultat annee 2 


Produit 

Charges 

Loyer 

505,5 

Remboursement emprunt 

686,2 

Economie d’impot 

209,6 

Charges assurance 
Taxe fonciere 

120,8 

Effort d’epargne 

91,92 

Total 

807 


807 


E n o n c e 2 

Monsieur et Madame Ledizet ont acquis en juin 2006 un appartement de 
60 m 2 pour 135 000 € sur la commune des Trois Ilets (Martinique). Ils hesitent 
entre la location en secteur intermediaire et la location en secteur libre. 

Calculez le montant global de Pavantage fiscal selon qu’ils choisissent de 
louer dans le secteur libre ou intermediaire. 
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Solution 2 


Location secteur libre 

Location secteur intermediate 

Surface defiscalisable : 60 m 2 
Prixdu m 2 : 2 125 € 

Base defiscalisable : 60 x 2 1 25 = 1 27 500 € 
Reduction d’impot annuelle : 

(127500/5) x 40% = 10200 € 

Total reduction d’impot sur 5 ans : 51 000 € 

Surface defiscalisable : 60 m 2 
Prixdu m 2 :2125€ 

Base defiscalisable : 60 x 2 125 = 127500 € 
Reduction d’impot annuelle : 

(127500/5) x 50% = 12750 € 

Total reduction sur 5 ans : 63750 € 
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27 Elements de mathematiques 
financiers 


I Principes 

Les calculs financiers sont un outil permettant de renseigner efficacement un 
client. Le charge de clientele pourra, sans difficulty, indiquer a son client l’effort 
d’epargne necessaire pour se constituer un capital, renseigner sur le calcul des 
interets, indiquer la duree de placement necessaire pour obtenir les capitaux 
souhaites. 

II Methode 

A. Interets simples et interets composes 

On parle d'interet simple quand les interets sont calcules uniquement sur le 
capital initial. En d’autres termes les interets ne produisent pas eux-memes des 
interets contrairement aux interets composes. 



Formule 

Exemple 

Interets simples 

1 = C x i x n avec : 

1 somme des interets 
C capital 
i le taux d’interet 
n la duree du placement 

1 000 € places pendant un an a 3 % 
1 = 1 000 x 0,03 x 1 = 30 € 

Capital en fin de periode 1 030 € 

Interets composes 

C = Co(1 + i) n 
1 = C — Co = Co [(1 +i) n -1] 
Co : capital d’origine 

1 000 € places pendant 2 ans a 3 % 

C = 1 000(1,03) 2 = 1 060,9 
1 = 1 000 X 3 % + 1 030 X 3 % = 60,90 € 


B. Cas particuliers 

Dans certains cas (Livret A, Livret Bleu...), le calcul des interets s’effectue par 
quinzaines. 

Le principe de calcul implique que les sommes placees ne procurent des interets 
que si elles demeurent sur le compte au moins 15 jours consecutivement. 

• Pour les retraits 

Un retrait le 14 du mois sera comptabilise en date de valeur le 01 du mois. Un 
retrait le 18 sera lui comptabilite en date de valeur du 16 du mois courant. 

• Pour les depots 

Un depot effectue le 13 du mois produira des interets a compter du 16 du meme 
mois, un depot effectue le 20 produira des interets a compter du 01 du mois 
suivant. 

135 


Fiche 27 • Elements de mathematiques financieres 


Exemple : 

Un compte d’epargne avec un solde initial de 1200€ enregistre les 
operations suivantes : 


Date 

Retrait 

Versement 

4 janvier 


600 € 

18 janvier 

500 € 


1 6 mars 


700 € 

30 juillet 

200 € 


15 septembre 


800 € 

15 octobre 

400 € 



Le taux d’interet a prendre en compte : 2,75 % jusqu’au 31 juillet 2007 ; 
puis 3 % a compter du l er aout 2007. 


Date 

Retrait 

Versement 

Date de valeur 

Quinzaine 

Solde 

Interets 

Solde au 
1 er janvier 



1 er janvier 

1 

1 200 

1 375 

4 janvier 


600 € 

16 janvier 


1 800 


18 janvier 

500 € 


16 janvier 

5 

1 300 

7,45* 

1 6 mars 


700 € 

1 er avril 

7 

2 000 

16,04 

30 juillet 

200 € 


16 juillet 

4 (dont 
1 quinzaine 
a 2,75 %) 

1 800 

2,06 + 6,75 
= 8,81 

15 septembre 


800 € 

16 septembre 

1 

2 600 

3,25 

1 5 octobre 

400 € 


1 er octobre 

6 

2 200 

16,5 

Total au 
31 decembre 




24 

2 253,42 € 

53,42 


* Detail du calcul : 1 300 x (5/24) x 2,75 %. 


C. Taux proportionnel et taux equivalent 

Pour calculer des interets sur une periode inferieure a un an, on doit transfor- 
mer le taux annuel en un taux periodique (mensuel, trimestriel, semestriel). 

On utilisera le taux proportionnel aux calculs en interets simples : 

1. Taux proportionnel trimestriel (taux annuel de 4 %) 

Taux annuel /4 = 1% 

Un taux trimestriel de 1 % est equivalent en interet simple a un taux annuel de 
4 %. 
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2. Taux equivalent (interets composes) 

Taux periodique equivalent = (1+ taux annuel) 1/durde de la P dnode _ i 

Exemple : 

Pour un taux annuel de 5 %, on obtient un taux equivalent mensuel de : 
(1+ 5 %) 1/12 - 1 = 0,004 074 124 soit 0,4 074 % 

Taux equivalent trimestriel = (1 + 5%) 1/4- l = 0,0 122722 soit 1,2272 % 

D. Valeur acquise et valeur actuelle d’une suite 
d’annuite, taux proportionnel ; taux equivalent 



Formule 

Exemple 

Valeur acquise d’une suite 
d’annuite (versement en 
debut de periode) 

C - a(1 + i) (1 + - 1 
i 

1 000 € par an pendant 4 ans 
a 5 % donne un capital de 
4 525,63 € 
avec 

a : placement periodique 
C : capital au terme de la 
periode de placement 
i : le taux d’interet periodique 
correspondant 

Valeur acquise d’une suite 
d’annuite (versement en fin 
de periode) 

C = a ^ + i) n — 1 
i 

Le meme exemple donne 
4310,12 € 

Valeur actuelle d’un capital 

VA = C (1 + i)-" 

Valeur actuelle de 1 0 000 € 
dans 8 ans au taux de 4 % : 
7306,9 €. 1 

Valeur actuelle d’une suite 
d’annuite 

VA - a 1 “ (1 +i) " 
i 

La valeur actuelle de 1 000 € 
places pendant 5 ans au taux 
de 4% donne 4451 ,82 € 2 


1 . Cela signifie que pourobtenir un capital de 1 0 000 € dans8ans, il taut placer aujourd’hui 7 306,9 €au taux de 4%. 

2. Cela signifie que pour obtenir 4451 ,82 € dans 5 ans au taux de 4 %, il taut placer 1 000 €/an a la fin de chaque 
periode pendant 4 ans. 


^ Application 


E n o n c e 1 

Vous recevez un jeune client qui vous demande quel sera le montant des 
interets acquis en 2007 par 1 ‘epargne de son livret et credite sur son compte 
le l er janvier 2008. Le taux de remuneration est de 2,75 % entre le 
l er janvier 2007 et le 31 juillet 2007 et 3 % entre le l er aout et le 31 decembre 
2007. Le solde au l er janvier 2 007 etait de 1400 €. Les operations suivantes 
ont ete enregistrees en 2007. 
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Versement le 3 janvier : 500 € 

Retrait le 14 mars : 200 € 

Versement le 29 juillet : 800 € 

Retrait le 4 octobre : 300 € 

1. Calculez le montant des interets acquis en 2007. 

2. Quel est le solde du compte au l er janvier 2008 ? 


Solution 1 


Date 

Retrait 

Versement 

Date de valeur 

Quinzaine 

Solde 

Interets 

Solde au 1 er janvier 



1 er janvier 

1 

1 400 

1,6 

3 janvier 


500 € 

16 janvier 

3 

1 900 

6,53 

1 4 mars 

200 € 


1 er mars 

10 

1 700 

19,48 

29 juillet 


800 € 

1 er aout 

4 

2 500 

12,5 

4 octobre 

300 € 


1 er octobre 

6 

2 200 

11 

Total au 31 decembre 




24 

2 251,11 € 

51,11 


Au l er janvier 2008, le solde s’elevera a 2251,11 €. 


E n o n c e 2 

Un grand nombre de vos clients sont soucieux de preparer leur retraite. 

Vous recevez un client age de 42 ans. II vous demande : 

1. Quelle somme doit-il placer aujourd’hui (au taux de 4,2 %) pour avoir 
un capital de 50 000 € quand il atteindra Page de 60 ans ? 

2. Ne disposant pas dans Pimmediat d’un capital suffisant ; il envisage 
d’effectuer des versements reguliers jusqu’a son depart a la retraite. Il 
decide de verser 5 000 € immediatement et prevoit d’effectuer un verse- 
ment une fois par an (en fin d’annee). Quel est le montant du versement 
a effectuer pour obtenir le capital de 50000 € souhaite sachant que la 
remuneration sera en moyenne sur la periode de 4,2 % ? 


Solution 2 

1. 50 000/(1 042) 18 = 23 842,46 € 

2. 5 000 (1 042) 18 = 10485,46 

Pour obtenir 50 000 € il faut encore 39 514,54 €. 

Pour obtenir ce capital, il doit verser tous les ans en fin d’annee 1512,72 €. 
1 512,72 = 39514,54/[(1,04.2 18 - 1)/0,042)]. 

Ainsi un versement initial de 5 000 € suivi de versements annuels de 
1 512,72 € pendant 18 ans donneront un capital de 50000 €. 
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E n o n c e 3 

1. Quelle est la valeur acquise par un capital de 5 000 € place pendant 3 ans 
a interets composes au taux de 6 % ? 

2. Quelle somme faut-il placer aujourd’hui a 4% pour obtenir 10000 € 
dans 8 ans ? 

3. Quelle doit etre la duree d’un placement de 6000 € a 5 %, pour qu’il 
donne une valeur acquise de 9 773,36 € ? 

Solution 3 

1. 5955,08 = 5000(1 + 6 %) 3 

2. 10 000/ (1,04) 8 = 7 306,9 € 

3. 9773,36 = 6000(1,05)" 

n = Log (9 773,36/6 000)/Log (1,05) = 10 ans. 
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I Principes 

L’epargne est constitute de la partie non consommee du revenu. En d'autres 
termes, il s’agit d’une consommation differee dans le temps. De nombreux 
motifs conduisent le client particulier a epargner. 

En premier lieu, il peut desirer constituer une epargne de precaution dans 
laquelle il puisera pour financer une depense imprevue et qui pourrait destabi- 
liser son budget. Cette epargne est une epargne a court terme que Ton retrouve 
principalement sous forme de livrets bancaires. 

En second lieu, l’epargnant peut etre motive par la volonte de financer un projet 
(acquisition d’un logement, achat d’un voyage). 

Enfin, l’epargnant pourra choisir des placements en vue d’en retirer un revenu 
complementaire (epargne financiere, immobiliere). 

Les differentes formes d’epargne 


Epargne bancaire (a vue) 

Livret A 
Livret Bleu 

Livret de developpement durable 
Livret Jeune 

Livret d’epargne populaire (LEP) 
Compte epargne logement (CEL) 

Epargne financiere 
Actions et titres derives 
Obligations et titres derives 
SICAV 
FCP 

Fonds a formule (fonds garantis...) 

Assurance vie 

PERP 


Epargne a terme 

Bon de caisse 

Bon d’epargne 

Compte a terme 

Certificat de depot 

Plan d’epargne logement (PEL) 

Plan d’epargne populaire (PEP) 

Livret d’epargne entreprise (LEE) 


• Autres placements 

Societe civiles de placements 
immobiliers (SCPI) 

Or 

Immobilier 


Au-dela de ces differentes motivations, le client devra egalement arbitrer en 

fonction des caracteristiques des placements choisis. Ces caracteristiques sont : 

• la liquidite. Un actif est dit liquide lorsque l’epargne est mobilisable sans 
delai et sans cout. 

• la rentabilile. C’est la remuneration qui est servie par le produit. Souvent 
cette remuneration est d'autant plus forte que le risque est eleve. 

• le risque. Un actif est d’autant plus risque que la probabilite de retrouver son 
investissement initial est faible. 
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• la fiscalite. Peu de produits sont aujourd’hui defiscalises. La plupart supporte 
des prelevements fiscaux et sociaux (fiche fiscalite). 


II Elements et analyse 

A. Particularites des principaux produits 
d’epargne a vue 



Caracteristiques particulieres 

Livret A /Livret Bleu 

Conditions d’ouverture : 1 livret par personne physique ou 
morale avec un versement d’au moins 15 € 

Plafond : 15300 € + capitalisation des interets. Solde min. 1 ,50 € 
Remuneration : 3,5 % depuis le 1 er fevrier 2008 

Livret Jeune 

Conditions d’ouverture : un livret par personne physique agee de 
12 a 25 ans 
Plafond : 7700 € 

Remuneration : au minimum celle du livret A (remuneration 
variable selon les reseaux ; en moyenne 4 %) 

Livret de developpement 
durable 

Conditions d’ouverture : un LDD par contribuable, 2 par foyer 
fiscal, versement a I’ouverture : 30 € 

Plafond : 6 000 € + capitalisation des interets 
Remuneration : 3,5 % 

Livret d’epargne populaire 

Conditions d’ouverture : Etre domicilie fiscalement en France et 
payer moins de 732 € IRPP en 2007 (sur les revenus 2006). Un 
seul LEP par contribuable 
Plafond : 7700 € + capitalisation des interets 
Remuneration : 4,25 % depuis le 1 er fevrier 2008 

Compte sur livret 
(livret bancaire B) 

Conditions d’ouverture : un ou plusieurs par personne physique 
avec un minimum de 15 € 

Pas de plafond 

Remuneration : variable, en moyenne entre 2,5 % et 3 % 


B. Points communs aux principaux produits 
d’epargne a vue 

• Capitalisation des interets : annuelle (a l’exception du compte sur livret pour 
lequel la capitalisation est effectuee par quinzaine ; 

• mode de calcul des interets : par quinzaine (voir fiche 27) ; 

• fiscalite : aucune (excepte pour le compte sur livret qui supporte les preleve- 
ments sociaux et fiscaux au taux en vigueur : 11 % prelevements sociaux et 
IRPP ou PFL 18 %) ; 

• risque : faible (fonds garantis par la garantie legale des depots a hauteur de 
70000 € tous comptes confondus ; 

• liquidite : elevee ; 
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• duree du placement : court terme ; 

• cloture : volonte du titulaire ou deces de ce dernier. Le solde des comptes est 
alors integre dans l’actif successoral. 


Ill Complement : 
la fixation des taux d’interet 
des produits d’epargne reglementee 

Depuis le l er aout 2004, les taux d’interet des produits d’epargne reglementee 
sont determines non plus de fagon discretionnaire mais selon une regie objective. 
Le taux est calcule en faisant une moyenne des taux d'interet a court terme et 
de l’inflation, moyenne augmentee de 0,25 point. On obtient une indexation 
automatique des taux, ce qui n’etait pas le cas jusqu’alors. La Banque de France 
garantit done une remuneration de l’epargne plus elevee que l’inflation. La 
derniere modification des taux au l er fevrier 2008 a cependant donne lieu a un 
arbitrage de la part du gouvernement. En effet, la formule aurait propulse le 
taux du livret a 4 %. L’arbitrage en faveur d'une hausse plus moderee a ete 
motive par des « circonstances exceptionnelles » (forte inflation en 2007, contexte 
de crise financiere). 

^ Application 


E n o n c e 

Monsieur Bardoin, client de la Caisse d’Epargne est titulaire d’un livret A. 

Ce livret est actuellement remunere a 3 % depuis le l er aout 2007 (2,75 % 

entre le l er janvier et le l er aout 2007). 

1. Votre client vous interroge sur la fagon dont sont calcules les interets des 
soinmes placees sur son livret. 

2. II vous demande en tenant compte des operations qui suivent de lui indi- 
quer : le nouveau solde de son livret au 31712/2007 (le solde au premier 
janvier etait de 2300 €) et le inontant des interets acquis en 2007. 

Les operations effectuees en 2007 sont les suivantes : 

Retrait de 500 € le 18 mars 

Versement d’une prime exceptionnelle de 1 000 € le 4 mai 

Virement vers le compte a vue de 400 € le 2 aout 


Solution 

1. Les interets sont calcules par quinzaine et capitalises en fin d’annee. En 
d’autres termes, tout versement effectue entre le l er et le 15 du mois ne 
portera interet qu’a compter du 16 du meme mois. A l’inverse un retrait 
entre le 01 et le 15 du mois sera inscrit en date de valeur le 01 du mois ce 
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qui entraine un manque a gagner d'une quinzaine. Dans ces conditions il 
est preferable d’effectuer un retrait le 16 du mois plutot que le 14 et syme- 
triquement, il est preferable d’effectuer un versement le 15 du mois plutot 
que le 02 du meme mois. 

2. 


Nature operation 

Nombre 
de quinzaines 

Solde du compte 
apres I’operation 

Interets 

Solde initial 

5 

2300 

2300*5/24*2,75% = 13,17 € 

Retrait 500 € 

4 

1800 

1 800*4/24*2,75 % = 8,25 € 

Versement 1 000 € 

5 

2800 

2800*5/24*2,75% = 16,04 

Virement CAV 400 € 

10 

2400 

2400*10/24*3% = 30 

Total 



67,46 


Le solde du compte au 31 decembre est de 2 467,46 €. 
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a terme 


I Principes 

Les produits d’epargne a terme vont souvent offrir une plus forte remuneration 
mais au prix d’une moindre liquidite. D’autre part, les revenus tires de ces 
produits vont supporter une fiscalite comprenant un prelevement fiscal et un 
prelevement social. 

II Elements et analyse 

A. Les principaux produits a terme 



Compte a terme 

Bon de caisse/ bon d’epargne 

Ouverture 

Personne physique ou morale. 

Personne physique ou morale. 
Placement de 1 mois a 5 ans 
anonyme ou nominatif : le bon est 
une reconnaissance de dette 
d’une banque a regard de son client. 

Plafond 
de versement 

Aucun. 

Aucun. 

Les montants de souscription sont 
preetablis : 1 000 € 

2000 € 

10000 €. 

Remuneration 
et mode 
de calcul 
des interets 

Libre (en general inferieur de 1 
ou 2 points au taux du marche 
monetaire). 

Les taux sont libres [interets precomptes 
(deduits du nominal a la souscription), 
ou post comptes (verses a I’echeance)]. 
Le calcul des interets est identique 
au CAT. 

Capitalisation 
des interets 

Les interets sont decomptes au jour 
le jour (formule des interets simples) : 
1 = C x t x (n/365) 

avec C capital, t taux en %, n la duree 
de placement en jours. 

Les interets sont decomptes au jour 
le jour. 

Fiscalite 
des revenus 

IRPP + PS11 % 
ou 

PFL 18%+ 11% PS 

IRPP + PS11 % 
ou 

PFL 18% + 11% PS. 

Si bon anonyme : PFL 60 % +1 1 % PS 
+ 2 % sur le capital chaque 1 er janvier 
entre la souscription et le rembour- 
sement (si impose au titre de I’ISF). 
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Compte a terme 

Bon de caisse/ bon d’epargne 

Duree 

du placement 

1 mois minimum 

1 mois a 5 ans 

Risque 

Faible 

Faible 

Liquidity 

Moyenne 

Moyenne 

Cloture 

Duree < 1 mois : pas de remuneration 
Duree > 1 mois et retrait anticipe : 
taux fixe a la souscription moins 
penalites. Pour eviter cet ecueil, il est 
possible d’opter pour des comptes a 
taux progress! qui fonctionnent par 
periode : a la fin de chaque periode, 
une sortie sans penalite est possible. 

A I’echeance, remboursement du bon 


B. Les autres produits : les certificats de depot 

Ils existent depuis 1985. Ce sont des titres de creance negociables emis par des 
banques et qui peuvent etre achetes par des personnes physiques ou morales. 
Le montant minimum est de 150000 € pour une duree comprise entre 1 jour et 
1 an. 

La remuneration est libre (fixe ou variable) en general proche des conditions 
de taux du marche monetaire. 

Le titre peut etre cede sur le marche mais il existe un risque de taux. Le prix de 
revente sera plus faible si les taux ont augmente ce qui entraine une moins value 
sur la cession ; a l’inverse si les taux ont baisse, le prix de revente augmentera 
entrainant une plus-value. 


Ill Complements : les bons de caisse 

• Bon au porteur : il n'y a pas de beneficiaire designe, le porteur est presume 
proprietaire du bon : on a alors un bon anonyme pour lequel une fiscalite 
particuliere s’applique. En effet, le beneficiaire devra s’acquitter de 60 % de 
prelevement forfaitaire et de 11 % de prelevement sociaux ; soit au total 71 % 
(sur les interets). 

• Bon a ordre : le bon est emis avec le nom d'un beneficiaire, le bon peut etre 
transmis par endos. Au moment du remboursement la banque devra verifier 
l’identite du dernier endossataire. 

• Bon nominatif : a la difference des bons au porteur, ces bons designent un 
beneficiaire sans la mention « a ordre ». Ces bons se transmettent selon les 
regies de la cession de creance en droit civil (signification au debiteur par 
voie d’huissier). 
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Application 


E n o n c e 

Monsieur Gerard Manvussad a ouvert un compte a terme le 3 mai 2006. II y 
a effectue un versement de 15000 €. Ce compte est remunere a 3,6 %. Le 
client s‘engage alors a conserver le compte a terme au moins 6 mois. Dans le 
cas contraire, la remuneration baisse a 3 %. Votre client est impose dans la 
tranche marginale a 30 %. 

1. Quelle somme nette de prelevements votre client recevra t-’il s’il retire 
les fonds le 3 mai 2007 ? 

2. Quelle serait cette somme si le retrait s’operait le 15 octobre 2006 ? 

3. Dans les deux cas indiquez le rendement net du placement. 


Solution 



Retrait le 3 mai 2007 

Retrait le 1 5 octobre 2006 

Interets capitalises 

15000 x 3,6% = 540 € 

1 5 000 x 3 % x (1 65/365) = 203,42 

Choix du PFL car prelevement 
forfaitaire liberatoire 
16 % < TMI = 30% 

540 x 16% = 86,40 € 

32,55 € 

Prelevements sociaux 

540 x 1 1 % = 59,40 € 

22,38 € (203,42 x 1 1 %) 

Total prelevements 

145,80 € 

54,93 € 

Capital final 

15394,2 

15148,49 

Rendement net 

2,628 % (3,6 % x 0,73) 

2,19 % (3 % x 0,73) 
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I Principes 

L’epargne logement s’articule autour de deux produits : le plan epargne logement 
et le compte epargne logement. 

Le Plan d’epargne logement est un produit d’epargne contractuel qui donne la 
possibilite dans un premier temps de se constituer une epargne pour dans un 
deuxieme temps beneficier d'un pret permettant le financement de la residence 
principale. Le taux du pret (4,2 % pour les PEL ouverts depuis le l er aout 2003) 
est determine a l’ouverture du plan et le montant de ce dernier (au maximum 
92000€) est conditionne par le niveau des interets acquis pendant la phase 
d’epargne. Le compte epargne logement complete le dispositif. A la difference du 
PEL, les retraits sont possibles pendant la phase d’epargne qui par ailleurs peut 
etre plus courte (18 mois au minimum sont necessaires pour obtenir un pret). 

II Methode 

A. Le plan d’epargne logement 
1. Caracteristiques de la phase epargne 


Ouverture 

Un seul PEL par personne physique. Pas d’age minimum. 

Doit etre ouvert dans la meme banque si son titulaire dispose deja d’un 
compte epargne logement dans cette banque. 

Minimum a I’ouverture : 225 €. 

Fonctionnement 
du PEL 

Montant maximum des versements : 61 200 € hors capitalisation des interets. 
Pas de retrait possible sous peine de voir le PEL resilie. 

Obligation de verser au moins 540 € par an (soit 45 € par mois). Des 
versements exceptionnels sont toujours possibles, il est egalement 
envisageable d’augmenter le montant des versements reguliers (dans la 
limite des plafonds decrits ci dessus). 

Duree : au minimum 4 ans pour profiter pleinement des avantages de ce 
placement. 

• Si le PEL est resilie avant la fin de la seconde annee : perte des droits a prets, 
de la prime d’etat et les interets bancaires sont recalcules au taux du CEL. 

• Si la resiliation intervient au cours de la troisieme annee : perte des droits 
a prets, de la prime d’etat. 

• Si la resiliation intervient dans le courant de la quatrieme annee, la prime 
d’Etat est divisee par deux. 

Au-dela de 4 ans et si le PEL (ouvert apres le 12 decembre 2002) n’est pas 
suivi d’un pret, la remuneration correspond au taux sans prime. 

Possibilite de transformer le PEL en CEL pour obtenir un pret avant 
I’echeance prevue par le PEL. 

Transfert possible d’un PEL entre deux banques en accord avec les 
2 etablissements. Ce transfert conserve I’anteriorite du produit. 
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Remuneration 

Taux de 2,5 % depuis le 1 er aout 2003 auquel s’ajoute une prime de 1 % 

(2/5 des interets acquis avec un maximum de 1 525 €). Pour les plans 
ouverts entre le 7 fevrier 1 994 et le 1 er aout 2003, la prime represente 2/7 des 
interets globaux (interets calcules avec le taux avec prime, notion supprimee 
depuis le 1 er aout 2003). 

La prime d’epargne est majoree de 10 % des interets pris en compte pour le 
calcul du pret, par personne a charge et dans la limite de 153 €. Les interets 
sont decomptes une fois par an et capitalises par quinzaine, ou au jour le jour 
(a la difference des livrets reglementes, la loi laisse libre les etablissements 
bancaires du mode de calcul des interets). Le taux de remuneration depend 
de la date d’ouverture du PEL. 

Fiscalite 

Depuis le 1 er janvier 2006 les prelevements sociaux (1 1 %) sont pergus a 
I’occasion de chaque capitalisation des interets au-dela du dixieme 
anniversaire et non plus a la cloture du plan comme auparavant. 

Depuis la loi de finances 2006, les interets des PEL de plus de 12 ans 
(interets pergus a partir du 1 er janvier 2006) subissent un prelevement fiscal 
(IRPPou PFL 18 %). 

Droit a prets 

Ms sont calcules en fonction des interets acquis tant par le placement initial 
que par les versements reguliers ou exceptionnels effectues tout au long de 
la phase d’epargne. On utilisera des tables de calculs rapides, ou la formule 
suivante : 

A,- 2,5 

DAP - 3 

Li -i 
i-(i + 0“" 

avec l a : interets acquis 

t : taux d’interet equivalent mensuel de la phase epargne 
n : la duree du pret. 

Les droits a prets sont calcules de telle sorte que le produit des interets 
acquis par un coefficient 2,5 soit egal au montant des interets a payer par 
I’emprunteur. 


Exemple : 

Le 02/01/2004 un PEL est ouvert avec un versement initial de 1 000 €. Par 
la suite des versements mensuels de 100 € sont effectues a la fin de 
chaque periode pendant 4 ans. Le taux en vigueur est de 2,5 %. 


Etape 

Detail du calcul 

Resultat 

Valeur acquise du versement initial 
de 1 000 € 

1 000 (1 025) 4 

1 103,81 € 

Valeur acquise par la suite 
des versements periodiques 

1 00 [(1 ,002 059 836 48 - 1 )/0,002 059 836] 

5 039,86 € 

Montant des versements 

1000 + (48x1 00) 

5800 € 

Montant des interets acquis 

5039,86 + 1 103,81 -5800 

343,67 € 
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Etape 

Detail du calcul 

Resultat 

Prime d’Etat 

2/5 x 343,67 

1 37,47 € 

Prelevements sociaux sur les interets 
et la prime 

(343,67 + 137,47) x 11 % 

52,93 € 

Epargne disponible nette 
de prelevements sociaux 

5800 + 343,67 + 137,47-52,93 

6228,21 € 

Calculs des droits a pret 
(pret sur une periode de 10 ans) 

19,275 124 x 343,67 ou la formule 
A,- 2,5 

DAP - a 

n-t 

1-(1+f)' n 

N = 120 

t = 0,002059 836 
l a = 343,67 € 

6 624,28 € 


Le tableau suivant permet de calculer rapidement, tant le montant du pret que 
le cout de la mensualite associee a ce pret. 


Bareme de calcul rapide des droits a prets 


Generation 

PEL 

Apres 01/08/2003 

1 er juillet 2000 au 31 
juillet 2003 

26 juillet 1999 
au 30 juin 2000 

9 juin 1998 
au 25 juillet 1999 

Taux avec 
prime d’Etat 

3,50% 

4,50% 

3,60% 

4% 

Taux 

(sans prime) 

2,50% 

3,27% 

2,61 % 

2,90% 

Taux equivalent 
mensuel 

0,2059836% 

0,2684992 % 

0,2149407% 

0,2385128% 

Taux du pret 

4,2% 

4,97% 

4,31 % 

4,60% 

Taux equivalent 
mensuel 

0,343% 

0,405% 

0,352% 

0,375% 

Periode de 
remboursement 
(en mois) 

Montant 
du pret pour 
1 € d’interet 
acquis 

Mensualite 
pourun pret 
del 000 € 

Montant 
du pret pour 
1 € d’interet 
acquis 

Mensualite 
pourun pret 
del 000 € 

Montant 
du pret pour 
1 € d’interet 
acquis 

Mensualite 
pourun pret 
del 000 € 

Montant 
du pret pour 
1 €d'interet 
acquis 

Mensualite 
pourun pret 
del 000 € 

24 

96,33524 

43,478912 

73,7303 

43,8088 

92,289347 

43,526088 

83,09416 

43,650390 

36 

64,82673 

29,577955 

49,5548 

29,9082 

62,093257 

29,625131 

55,88093 

29,749505 

48 

48,75261 

22,633355 

37,2225 

22,9660 

46,688814 

22,680835 

41,99854 

22,806086 

60 

39,00406 

18,471292 

29,7440 

18,8073 

37,346513 

18,519199 

33,57960 

18,645645 

72 

32,46161 

15,700492 

24,7256 

16,0402 

31,076799 

15,748885 

27,92979 

15,876685 

84 

27,76737 

13,724692 

21,1253 

14,0683 

26,578335 

13,773606 

23,87631 

13,902847 

96 

24,23542 

12,245762 

18,4169 

12,5935 

23,193746 

12,295216 

20,82669 

12,425952 
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Bareme de calcul rapide des droits a prets (...) 


Periode de 
remboursement 
(en mois) 

Montant 
du pret pour 
1 € d’interet 
acquis 

Mensualite 
pour un pret 
del 000 € 

Montant 
du pret pour 
1 € d’interet 
acquis 

Mensualite 
pour un pret 
del 000 € 

Montant 
du pret pour 
1 €d'interet 
acquis 

Mensualite 
pour un pret 
del 000 € 

Montant 
du pret pour 
1 Cd'interet 
acquis 

Mensualite 
pourun pret 
del 000 € 

108 

21,48187 

11,098071 

16,3058 

11,4500 

20,555141 

11,148079 

18,44938 

11,280343 

120 

19,27512 

10,182241 

14,6142 

10,5384 

18,440572 

10,232811 

16,54435 

10,366625 

132 

17,46718 

9,435031 

13,2287 

9,7954 

16,708190 

9,486168 

14,98376 

9,621544 

144 

15,95901 

8,814279 

12,0731 

9,1790 

15,263104 

8,865986 

13,68208 

9,002932 

156 

14,68188 

8,290794 

11,0949 

8,6598 

14,039435 

8,343074 

12,57995 

8,481595 

168 

13,58658 

7,843728 

10,2561 

8,2170 

12,990014 

7,896581 

11,63486 

8,036677 

180 

12,63693 

7,457790 

9,5291 

7,8353 

12,080180 

7,511216 

10,81556 

7,652884 


2. Caracteristiques de la phase credit 


Objet du credit 

Financement de la residence principale (construction, acquisition, 
extension ou certaines depenses de reparation et d’amelioration de 
I'habitation principale de I’emprunteur). 

La construction ou I’acquisition a I’etat neuf de residences autres 
que principales. 

La reparation ou I’amelioration d’habitations existantes autres que 
residence principale. 

Un pret peut etre obtenu pour un achat dans I’ancien a condition 
qu’il s’agisse de la residence principale de I’acquereur. 

Duree 

Entre 2 et 15 ans. 

Montant du pret 

En fonction des droits a prets (voir ci-dessus) avec un maximum de 
92 000 € (y compris pret CEL). 

Taux du pret 

4,2 % depuis le 1 er aout 2003. 

Cession des droits a prets 

Les beneficiaires des droits a prets doivent etre issus de la meme 
famille (jusqu'au 3 e degre de parente) et titulaire de droits acquis 
sur un PEL. 

Cas 1 : le cedant et le beneficiaire de la cession doivent tous deux 
detenir un PEL depuis 3 ans au moins. 

Cas 2 : celui qui cede est titulaire d’un CEL depuis 1 2 mois alors le 
beneficiaire doit remplir les conditions suivantes : 

• detenir un PEL de trois ans au moins ou un CEL depuis au 
moins 18 mois. 

Cas 3 : celui qui cede est titulaire d’un CEL depuis 1 8 mois alors le 
beneficiaire doit remplir les conditions suivantes : 

• detenir un PEL de trois ans au moins ou un CEL depuis au 
moins 12 mois. 
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B. Le compte epargne logement 
1. Caracteristiques de la phase epargne 


Ouverture 

1 seul CEL par personne physique. Pas d’age minimum. 

Doit etre ouvert dans la meme banque si son titulaire dispose deja d’un plan 
epargne logement dans cette banque. 

Compte individuel avec un minimum de 300 €, somme en dessous de laquelle le 
compte sera ferme. 

Utilisation 
du CEL 

Montant minimum : 300 € 

Montant maximum : 15300 € 

Retraits et versements libres : montant minimum d’un versement : 75 € 

Duree de detention : 18 mois au minimum pour profiter des droits a pret si les 
autres conditions sont satisfaites (duree reduite a 12 mois lors de la cession de 
droits entre vifs si le donataire est lui-meme titulaire d’un CEL depuis au moins 
18 mois ; ou lors de I’utilisation par son titulaire d’un pret PEL) 

Taux d’interet 

2,25 % brut (2 % net de prelevements sociaux) depuis le 1 er fevrier 2008 (taux 
susceptible de changer tous les six mois). Le taux du CEL est egal aux 2/3 du 
taux du livret A arrondi au 1/4 de point superieur. 

Calcul des interets a la quinzaine 
Capitalisation annuelle 

Prime d’Etat (equivalente a ia moitie des interets acquis) versee dans la limite de 
1 144 € uniquement en cas de realisation d’un pret. Le taux de remuneration d’un 
CEL prime incluse (prime egale a 50 % du taux) est done de 3 % (2 % + 1%). 

Fiscalite 

Prelevements sociaux (11 %) sur les interets verses chaque annee. 

Droit a pret 

Les droits a pret sont calcules comme pour les PEL en remplagant au 
numerateur de la formule des DAP le coefficient 2,5 par 1 ,5. Le titulaire d’un CEL 
pourra obtenir un pret epargne logement s’il a acquis au minimum : 

• 37,50 € d’interets pour des travaux de renovation, 

• 22,50 € d’interets pour des investissements dans des equipements d’economie 
d’energie, 

• 75 € d’interets dans les autres cas. 

Ces droits a prets peuvent etre cedes aux enfants, parents, freres, conjoint des 
lors que ces beneficiaires sont aussi titulaires d’un CEL ou d’un PEL. 


2. Les caracteristiques de la phase credit 

Le pret CEL sera consenti pour l’achat d’un logement neuf ou ancien. Dans le 
cas d'un logement ancien, il doit constituer la residence principale de l’acque- 
reur. La duree du pret est comprise entre 2 et 15 ans, est plafonne a 23 000 € 
(Pensemble des prets epargne logement ne peut depasser 92000 €). Ce pret 
sera consenti au taux de 3 %. 


Ill Complement 

Malgre les recents changements de fiscalite, il est parfois interessant de conserver 
les vieux PEL de plus de 12 ans dont la rentabilite nette demeure interessante. 
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Application 


E n o n c e 

Monsieur et Madame Barbe, locataires d’une HLM envisagent l’acquisition 
d’un pavilion pour une valeur de 125 000 €. Vos clients ont deux enfants a 
charge et detiennent 1 PEL ouvert en septembre 2003 et non renouvele a 
l’echeance des 4 ans. Ils avaient verse a l’ouverture 1 500 € et avaient alimente 
leur plan par des versements mensuels de 250 €. Vos clients vous informent 
egalement qu’ils beneficient des droits a pret CEL d’un membre de leur 
famille. Le CEL ouvert en janvier 2006 (1,75 %) a genere 90 € d’interet acquis. 


PEL ouvert apres aout 2003 

Interets acquis (hors prime d’Etat) et avant 
prelevements sociaux pour une duree de 4 ans 

Versement initial de 1 € 

0,10 381 

Versement mensuel de 1 € 

2,50242571 


1. Calculez l’epargne nette de prelevements sociaux. 

2. Indiquez le montant maximum theorique (duree de 2 ans) et le montant 
minimum (duree 15 ans) que la banque pourra accorder a ces clients 

3. Quel sera le montant des prets epargne logement si vos clients veulent 
rembourser sur une periode de 6 ans. Vous indiquerez egalement le 
montant des mensualites correspondantes. 


Interets acquis par le versement initial 

155,71 = 0,10381 *1 500 (utilisation bareme) 

Interets acquis par les versements periodiques 

625,60 € = 2,50242571 ‘250 

Interets acquis 

625,6 + 155,71 =781,31 € 

Calcul de la prime : 

781 ,31 *(2/5) = 312,52 € 

Majoration de la prime 

(10 % des interets acquis dans la limite d'un 

plafond de 153 € par personne a charge) 

1 0 %*31 2,52 = 31 ,25 € 
31 ,25*2 = 62,50 € 

Prime + majoration < 1 525 € 

312,52 + 62,5 = 375,02 € 

Interets totaux 

312,52 + 62,5 + 781,31 = 1 156,33 € 

Prelevements sociaux 

127,19 = 1 156,33*11 % 

Epargne disponible apres PS 

1 500 + 48*250 + 1 1 56,33 - 1 27,1 9 = 1 4529,1 4 € 
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3. Sur une duree de 6 ans, nos clients pourront cumuler les droits a prets du 
PEL et ceux du CEL qui leur ont ete cedes par la famille. 


Duree 

Droits a pret PEL 

Droits a Pret CEL 

Total 

6 ans 

25 362,57 € 
(32,461 605*781,31) 

2 51 4 € (application formule 
droits a pret)* 

27 876,57 € 

Mensualites 1 

398,20 € 

38,43 € 

436,63 € 


* Avec : l a = 90 €, coefficient multiplicateur = 1 ,5, n = 72, t = (1 ,01 75) 1/12 - 1 . 
1. Voir bareme p. 149. 


On utilisera la formule de calcul des droits a pret ou le bareme de calcul rapide. 
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I Principes 

L’assurance-vie est un contrat d’epargne. L’alimentation du contrat peut se 
faire par le versement d'une prime unique, par des versements periodiques ou 
encore des versements libres. L’assurance-vie est le plus souvent utilisee pour 
se constituer un capital (avec ou sans objectif precis : retraite, etude des enfants), 
obtenir des revenus en procedant a des rachats, beneficier d'un complement de 
revenu differe en optant pour une sortie en rente, et enfin l’assurance-vie reste 
un outil interessant de transmission du capital. 

II Methode 

A. La souscription du contrat 


Intervenant 

Role 

Assureur 

Personne morale dont le role est de garantir un risque en echange d’une prime 
et de verser les prestations prevues au contrat en cas de realisation du risque 

Souscripteur 

Partie qui s’engage a payer les primes apres avoir signe le contrat et designer 
une personne beneficiaire. 

Assure 

Personne sur laquelle repose le risque vie ou deces 

Beneficiaire 

Personne physique ou morale qui recevra les capitaux prevus au contrat en 
cas de realisation du risque. 


La souscription d'un contrat d’assurance deces est interdite pour les mineurs 
de moins de 12 ans et les incapables majeurs sous tutelle. Dans les autres cas, la 
souscription d’un contrat d’assurance deces est conditionnee par le recueil du 
consentement de l’assure. 

Le souscripteur doit se voir remettre une notice d'information reprenant les 
conditions particulieres du contrat (identite des parties, montant des frais percus, 
la duree du contrat) ainsi que la possibility de prendre connaissance des condi- 
tions generates. Le souscripteur dispose d’un delai de renonciation de 30 jours 
a compter du premier versement. 

1. La clause beneficiaire 

II est fortement conseille de completer cette clause avec le plus grand soin. 
Plusieurs beneficiaires peuvent etre designes sur un meme contrat : des lors 
une cle de repartition precise doit etre indiquee comme par exemple « a parts 
egales ». II est egalement recommande de designer des beneficiaires de second 
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rang qui viendraient alors en representation d'un beneficiaire de premier rang 
pre- decede (personne decedee avant le denouement du contrat). Le nombre 
de rangs n’est pas limite. 


Clause beneficiaire 

Beneficiaire 
de premier rang 
designe 

Beneficiaire 
de rang 2 

A qui profite 
le contrat ? 

Enfants nes ou 
a naitre de I’assure 
a parts egales 

Enfant 1 

Aucun : la clause 
beneficiaire ne prevoit 
pas de representation 

1 00 % capital a I’enfant 1 

Enfant 2 
(si predecede) 

Aucun : la clause 
beneficiaire ne prevoit 
pas de representation 

Enfants nes ou 
a naitre, vivants 
ou represents de 
I’assure a parts egales 

Enfant 1 

2 enfants 

50 % capital enfant 1 

Enfant 2 
(predecede) 

3 enfants 

50 % du capital a repartir 
entre les 3 enfants 
de rang 2 qui viennent 
en representation de 
I’enfant 2 pre-decede. 
16,67 % chacun. 


La qualite du beneficiaire s’apprecie au moment de la survenance du risque. Si 
la clause beneficiaire est redigee « a mon epouse » et que le souscripteur a 
divorce, la clause designera comme beneficiaire l’epouse au moment du deeds, 
en l’occurrence la seconde femme du souscripteur. Afin de conserver le benefice 
du contrat a sa premiere femme, la clause aurait du etre redigee nominativement 
et non en utilisant la qualite du beneficiaire. 

II est possible de modifier la clause beneficiaire en informant Fassureur par 
ecrit de son intention. Ces changements sont toujours possibles et sans limitation 
tant que le ou les beneficiaires n’ont pas accepte le contrat. Avant la loi du 
18 decembre 2007, ces changements n’etaient rendus possibles qu’avec l’accord 
du beneficiaire ayant accepte le benefice du contrat. La loi du 18 decembre 
2007 implique qu'une personne designee beneficiaire d’un contrat d’assurance- 
vie ne pourra plus Faccepter sans Faccord du souscripteur. Cet accord sera 
formalise par la signature conjointe d’un avenant au contrat. Cette loi oblige 
egalement les assureurs a tout mettre en oeuvre pour retrouver les beneficiaires 
d’un contrat. On estime qu’environ 160 000 contrats representant 4 milliards 
d’euros sont en desherence. 

II est egalement preferable, en cas de pluralite de beneficiaires, de libeller « a 
parts egales » plutot que d’indiquer un pourcentage. En effet, si Fun des bene- 
ficiaires de premier rang vient a pre- deceder, sa part exprimee en % bascule 
dans l’actif successoral au denouement du contrat (e’est-a-dire au deces de 
l’assure). Les autres beneficiaires ne peuvent pretendre qu’au pourcentage 
defini initialement dans la clause beneficiaire. 
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2. Les supports et les profils de gestion 
Les contrats mono supports 

Les contrats mono support sont soit des contrats en euros (les sommes sont 
alors investies en fonds obligataires) soit des contrats en unite de compte inves- 
tis en parts d’OPCVM. Ces investissements en mono support temoignent 
d’une volonte de ne pas prendre de risque (le capital est garanti) : ils relevent 
done d'un profil de gestion prudent. Ces contrats mono support offrent deux 
avantages. En premier lieu, les gains acquis d’une annee le sont definitivement 
quelle que soit ensuite l’orientation des marches financiers : e’est l’effet de 
cliquet. L’inconvenient est de devoir s’acquitter des prelevements sociaux tous 
les ans. En second lieu, ces placements prevoient contractuellement un taux 
minimum de remuneration des sommes investies. 

Les contrats multisupports 

L’epargne est investie sur plusieurs supports. Une partie se retrouve dans des 
fonds en euros pour securiser le placement ; une autre partie est investie en 
unite de compte e’est-a-dire des parts d’OPCVM eux-memes caracterises par 
une orientation dominante (action, obligation, OPCVM d’OPCVM...) pour 
dynamiser le placement. Ainsi, une assurance -vie en unite de compte a domi- 
nante action appartienl a un profil de gestion dynamique. Un contrat oriente a 
la fois sur des placements action et obligation est dit « equilibre ». Les multi- 
supports permettent d’orienter les versements vers les supports choisis par le 
client. II peut egalement proceder a des arbitrages e’est-a-dire demander a son 
assureur de reorienter tout ou partie de son encours vers d’autres supports que 
ceux sur lesquels ils sont alors places. Ces contrats offrent done plus de liberte en 
permettant a l’investisseur de securiser certaines plus-values non definitivement 
acquises ou de profiter des fluctuations des marches financiers. Ces arbitrages 
ont un cout. Dans le cadre de 1‘amendement dit Fourgous, il est possible de 
transformer des contrats d’assurance-vie en euros en contrats en unites de 
compte a hauteur de 20 % minimum en conservant l’anteriorite fiscale du 
contrat. 


Remarque : quelle que soit la nature du contrat choisi, le sous- 
cripteur devra s’acquitter de droits d’entree a la souscription (un 
pourcentage sur les capitaux verses). Par ailleurs, l’assureur 
percevra tous les ans des frais de gestion. Ces derniers viendront 
diminuer la revalorisation annuelle des parts ou des unites de 
compte detenues. 
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3. Classification des assurances vie 


Nature assurance 

Type de contrat 

Caracteristiques 

Assurance 
en cas de deces 

Assurance 

temporaire 

deces 

L'assureur prend I’engagement de verser aux 
beneficiaires un capital en cas de deces de I’assure 
avant le terme ou I’age fixe au contrat. Si aucun 
sinistre n’intervient avant la fin du contrat, les capitaux 
sont perdus. C’est une assurance a fonds perdus. 


Assurance-vie 

entiere 

II s’agit du meme type de contrat que la temporaire 
deces a la difference que l’assureur versera un capital 
aux beneficiaires designes au contrat au moment du 
deces de I’assure. Ce type de contrat s’utilise pour regler 
des problematiques de transmission de patrimoine. 

Assurance 
en cas de vie 

Capital differe 

Un capital est verse a I’assure au terme du contrat s’il 
est encore en vie. Si I’assure decede avant ce terme, il 
perd la prime sauf si le contrat integre une contre- 
assurance, c’est-a-dire la possibility de verser le capital 
a un beneficiaire designe a la souscription ou en cours 
de contrat. II s’agit ici du contrat d’assurance-vie 
classique avec sortie en capital. Ce type de contrat 
permet de transmettre un capital en evitant de 
supporter les droits de succession (meme si cet 
avantage n’est plus significatif pour le conjoint depuis 
le vote de la loi TEPA d’aout 2007), de constituer un 
patrimoine en effectuant des versements libres ou 
periodiques, de faire fructifier un capital dans le cas du 
versement d’une prime unique. 


Rente viagere 
immediate 

Apres le paiement d’une prime unique a l’assureur, ce 
dernier s’engage a verser une rente a vie a I’assure, 
souscripteur du contrat. Afin de se premunir d’un deces 
premature, le souscripteur peut prevoir la reversibility 
de la rente au profit du conjoint. 

Assurance mixte 


Ces contrats integrent une garantie en cas de vie 
(capital differe) et une garantie en cas de deces 
(temporaire deces) 


B. Fiscalite de I’assurance-vie 
1. La fiscalite en cas de vie 
Fiscalite des retraits 

Contrairement a une idee rcque. les sommes versees sur un contrat d’assurance- 
vie ne sont pas bloquees pendant 8 ans. Cette duree est en effet une duree 
conseillee pour profiter au mieux d’une fiscalite avantageuse apres 8 ans. II est 
en revanche tout a fait possible d’envisager des retraits partiels ou totaux avant 
8 ans. Dans ce cas, la fiscalite sur les gains realises est plus importante. 

Retrait total 

Pour tous les versements effectues depuis le l er janvier 1998. 
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Age du contrat 

Prelevements sociaux 

Imposition des plus-values 

Moins de 4 ans 

1 1 % preleves sur les interets 
(les contrats en euros font I’objet 
d’un prelevement annuel a chaque 
capitalisation des interets) 

IR ou sur option PFL 35 % 

Entre 4 et 8 ans 

IR ou sur option PFL 15 % 

Plus de 8 ans 

IR ou sur option PFL 7,5 % apres un 
abattement de 4600 € pour un 
celibataire ou 9200 € pour un couple 


La base d'imposition est la difference entre le montant verse par l’assureur lors 
du retrait et la somme des primes versees par le souscripteur pendant la duree 
du contrat. 

Ce regime vaut pour l’ensemble des contrats ouverts apres le 26 septembre 1997. 
Vont etre exoneres : 

• les contrats souscrits avant 1983, 

• les contrats DSK et NSK d’une duree superieure a 8 ans. 

Retrait partiel 

La fiscalite est identique a celle des retraits totaux. II est cependant necessaire 
de calculer pour tout retrait partiel la part de capital et la part de revenus. 

t), , „ , , , Rachat partiel x Total des sommes versees 

Plus-value = Rachat partiel 1- 

Valeur de rachat du contrat 


Dans le cas d'une succession de rachat partiel, la prime residuelle est la difference 
entre la prime initiale et les parts de prime des precedents rachats partiels. 

n, , „ , . . ■ , Rachat partiel x Prime restante 

Plus-value = Rachat partiel h 

Valeur de rachat du contrat 


Exemple : 

Soit un contrat souscrit en septembre 2001 avec le versement d’une 
prime unique de 30 000 €. En octobre 2005, un premier retrait partiel est 
effectue pour 5 000 € (a cette date la valeur de rachat du contrat est de 
36 000 €). Un second retrait 5 000 € est effectue en fevrier 2007. A cette 
date la valeur de rachat est de 32400€. Au terme du contrat en 2011, 
l’assureur versera 33 000 €. 



Rachat 

partiel 

Decomposition 
du rachat 

Plus-value 

imposable 

Valeur 
de rachat 
du contrat 

Prelevement fiscal 

Prime 

Plus-value 

Octobre 2005 

5000 

4166,67 

833,33 

833,33 

36000 

125 = 833,33*15%' 

Fevrier 2007 

5000 

3986,62 

1013,38 

1013,38 

32400 

101 3,38* 1 5 % = 1 52 € 

Fevrier 201 1 

33000 

21 846, 71 2 

11153,3 

11153,3 

33000 

(11 153,3-4 600)*7, 5% 
= 491,5 € 


1 . On suppose que le souscripteur du contrat est celibataire et impose dans la tranche marginale a 30 %. Le premier 
retrait partiel etant effectue entre 4 et 8 ans, la plus-value sera Imposee au taux du PFL de 15 %. 

2. II s’agit de la difference entre la prime initiale (30000 €) et les retrails partiels effectues (soit au total 81 53,29 €) = 21 846,71 €. 

II conviendra egalement de tenir compte des prelevements sociaux en vigueur au moment du retrait. 
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Les avarices 

L’avance est un credit que consent l’assureur au client sur la base de l’epargne 
disponible au moment de la demande (valeur de rachat). L'avance permet au 
client de ne pas interrompre le contrat ni le processus de capitalisation de 
l’epargne. En contrepartie, il doit payer des interets. 

Les avantages de l’avance : 

• l’avance laisse les fonds places sur le contrat intact et ne subit aucune fiscalite 

• le cout peut etre attractif par rapport au taux des credits sur le marche ; 

• le client paie un interet sur le montant de l’avance demandee mais ce 
montant continue a se valoriser ; 

• le client peut choisir le rythme et la periodicite de ses remboursements. 

2. La fiscalite en cas de deces 

La fiscalite en cas de deces est differente selon que le contrat a ete souscrit 
avant ou apres le 20 /11/1991, que les versements ont eu lieu avant ou apres le 
13/10/1998 et selon l'age de Passure (plus ou moins 70 ans) au moment du 
versement. Les prestations versees en cas de deces ne sont pas soumises aux 
prelevements sociaux. 



Contrat souscrit 
avant 20/11/1991 

Contrat souscrit 
apres le 20/11/1991 

Avant 70 ans Apres 70 ans 

Avant 70 ans 

Apres 70 ans 

Primes 
versees avant 
le 13/10/1998 

Exoneration 

Base imposable : la fraction des 
primes au-dela de 30 500 € 
et versees apres 70 ans. (art 
CGI 757B). Cet abatement 
unique de 30 500 € vaut pour 
/ensemble des contrats et doit 
etre reparti entre les benefi- 
ciaires. Au-dela de 30 500 €, 
application des droits de 
succession. 

Les interets sont exoneres de 
prelevements. 

Apres 70 ans (Art 757B du CGI) 

Prime 

versees apres 
le 13/10/1998 

Art. 9901 du CGI : (avant les 70 ans de /assure quelle 
que soit la date de souscription et apres les 70 ans 
pour les contrats souscrits apres le 20/1 1/1991) 

Exoneration jusqu’au seuil de 152 500 €. Ce plafond 
comprend les primes versees ainsi que les interets 
realises. Chaque beneficiaire designe au contrat 
dispose de ce plafond d’exoneration de droits a payer. 
(Article 990l1du CGI). Au dela imposition de 20 % des 
sommes regues (a /exception du conjoint survivant 
et de chaque frere et sceur de plus de 50 ans, invalide 
et ayant vecu pendant 5 ans au moins avec le defunt.) 


Remarque : afin de minimiser l’impact fiscal de Particle 757B du 
CGI, il est preferable de souscrire plusieurs contrats plutot 
qu’un. Un assure disposant de 60000 € d’epargne et souhaitant 
effectuer des retraits programmes (5000€/an) aura interet a 
souscrire 2 contrats de 30000 €. Dans 6 ans, le premier contrat sera 
epuise. Si le souscripteur decede alors les beneficiaires designes 
au second contrat beneficient de l’abattement de 30500 €. Dans 
le cas ou un seul contrat de 60000 € aurait ete souscrit, l’abattement 
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aurait ete deduit de l’ensemble des primes soit 60 000 €. Dans ce 
cas les beneficiaires auraient ete imposes sur 29500 € deduction 
faite de Fabattement successoral (qui n’est que de 1 500 € entre 
tante ou oncle et neveu). 

Exemples 
Exemple 1 : 

Soit un contrat ouvert le 01/01/2000 par Monsieur Fraux. 400 000 € ont 
ete verses avant ses 70 ans. A son deces, le contrat atteint 620000 € et les 
beneficiaires sont le conjoint et le fils unique. 


Beneficiaire 

Conjoint 

Enfant 

Valeur du capital transmis 

620000*50% = 310000€ 

310000 6 

Abattement assurance-vie 

152500 

152500 

Montant imposable 

157500 

157500 

Prelevement 20 % 

Exoneration (loi TEPA 21 aout 2007) 

31 500 

Montant net d’impot 

310000 

278500 


Exemple 2 : 

Deux petits-fils se partagent 80 000 € (50 000 € de prime et 30 000 € 
d’interet) d’un contrat d’assurance-vie souscrit par leur grand pere a Fage 
de 72 ans. La clause beneficiaire indiquait un partage du capital a parts 
egales. 

Calcul pour un petit-fils de la partie de prime imposable. 

(50000/2) - (30500/2) = 9750€ (les deux beneficiaires se partagent a 
parts egales Fabattement de 30500 €). 

Abattement successoral = 1 500 € 

Base imposable : 9 750 - 1 500 = 8 250 € 

Droits de succession 380 + (8250 - 7600) *10 % = 445 € (application du 
bareme : voir fiche 25) 

Chaque beneficiaire devra s’acquitter de 445 € de droits de succession. 
En effet, Fimposition ne porte que sur la fraction de prime excedant la 
part d’abattement de chacun. 


3. Fiscalite des sorties en rente 

Le capital peut etre transforme en rente certaine (la duree de versement de la 
rente est connue) ou en rente viagere. Dans le premier cas la rente est exone- 
rate d’impdt, dans le second Fimposition va dependre de l’age du credirentier 
au versement de la premiere rente viagere. 
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Age du credirentier 

Fraction imposable au titre de L’IRPP 

Moins de 50 ans 

70% 

De 50 a 59 ans 

50% 

De 60 a 69 ans 

40% 

70 ans et plus. 

30% 


III Complement : quelles utilisations 
de I’assurance-vie apres la loi Travail 
Emploi Pouvoir d’adiat du 21 aout 2007 ? 

La loi TEPA du 21 aout 2007 va modifier les strategies patrimoniales. L’assurance- 
vie vient en effet diminuer l’actif net successoral et son utilisation permet alors 
d’avantager le conjoint survivant. Par la meme, la part des enfants et leur 
imposition s’en trouvent reduite, d’autant que l’abattement successoral de 
150 000 € peut etre cumule a l’abattement specifique de l’assurance-vie de 
152 500 €. L’assurance-vie conserve encore tout son interet tant en ligne directe 
(parent-enfant) que pour des parents eloignes ou des personnes exterieures au 
cercle familial pour lesquelles l’imposition au titre des droits de mutation est 
superieure a 20 %. Enfin, les couples soumis a 1’ISF doivent penser a privilegier 
les bons de capitalisation qui n’entrent que pour leur valeur nominale dans 
l’assiette de l’ISF contrairement a l’assurance-vie pour laquelle on retient la 
valeur de rachat du contrat au moment de la declaration d’ISF. 

^ Application 


E n o n c e 1 

Un contrat d’assurance vie en euros est souscrit le 15 janvier 2005 par 

Monsieur Bonneau. Un versement de 15000 € constitue alors la prime unique. 

II est impose au titre de 1'IRPP au TMI de 40 %. 

1. Quelle sera la valeur de rachat du contrat au bout de 8 ans si la remune- 
ration moyenne sur la periode est de 4,2 % ? (les prelevements sociaux 
sont de 11 %). 

2. Quel conseil pouvez-vous donner a ce client qui souhaite que le contrat 
soit equitablement reparti entre ses deux lilies Marion et Juliette ? 

3. Monsieur Bonneau effectue le 16 janvier 2008 un retrait partiel de 5 000 €. 
Calculez la somme que la banque va lui verser. 


Solution 1 

1. S’agissant d’un contrat en euros, les prelevements sociaux sont per<jus a 
chaque capitalisation des interets. Le taux de remuneration reelle est done 
4,2 % (1 - 11 %) = 3,738 % 
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Ainsi, dans 8 ans la valeur de rachat sera : 15 000 (1,03 738) 8 = 20 118,44 €. 

2. II est preferable de rediger la clause beneficiaire en designant nominative- 
ment les beneficiaires de premier rang (indiquer la date de naissance et 
l’adresse) et en prevoyant des beneficiaires de second rang. 

« Beneficiaire : Marion et Juliette a parts egales a defaut leurs heritiers ». 

3. Au 16 janvier 2008 la valeur de rachat est de 16745,76 € (15 000 x (1,03738) 3 ). 
II faut alors calculer la plus-value sur le rachat partiel. 

PV = 5 000 - ((5000x15 000)/16 745,76) = 521,25 €. 

Le contrat a moins de 4 ans : la plus-value sur le rachat partiel est imposee a 
35 % (PFL < TMI = 40%). 

PV nette = PV x 65 % = 338,81 €. 

Au total Monsieur Bonneau va recuperer 4478,75 + 338,81 = 4 817,56 € 
(5 000 - 35 % x 521,25). 


E n o n c e 2 

Monsieur Valouse, age de 72 ans lors de la souscription d’un contrat d’assu- 
rance-vie en euros a verse 40 000 € en aout 2004. 11 a alors redige la clause 
beneficiaire de la facon suivante. 

« Beneficiaire : ma fille Angelique pour 50 %, mon fils Rene pour 50 % ». 
Angelique est mariee et a deux enfants Julie et Romain ; Rene est egalement 
marie et a un fils Hugo et une fille Frederique. 

1. Rene est decede avant son pere. Quelle somme va percevoir Angelique au 
deces de Monsieur Valouse alors que la valeur de rachat est de 54500 €. 

2. Comment aurait du etre redigee la clause beneficiaire pour que Hugo et 
Frederique per^oivent une part du contrat au deces de leur grand-pere. 
Quelle aurait ete cette part ? 

Solution 2 

1. Angelique percevra 54500 €/ 2 = 27 250 €. Compte tenu de l’abattement de 
30 500 € (qui s’applique sur les primes versees) Angelique recevra 27 250 €. 
La moitie du contrat est bascule dans l’actif successoral. 

2. II eut ete preferable de rediger la clause beneficiaire de la facon suivante : 

« Beneficiaire : ma fille Angelique et mon fils Rene a parts egales a defaut 
leurs enfants nes ou a naitre. » 

Les enfants de Rene peuvent alors venir en representation de leur pere pre- 
decede. Ils se partagent alors la moitie du contrat : 

10000 -(30500/2)2 = 2375 €. 

Abatement successoral : 1 500 €. 

Base imposable pour chaque enfant 2375 € - 1 500 = 875. 

Chacun des petits enfants recevra (27250/2) - (875 x 5 %) = 13581,25 €. 
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I Principes cles 

L’assurance-vie est commercialisee en France par plusieurs acteurs (banque, 
assureur, courtier sur internet, services financiers de la grande distribution...). 
Certains d’entre eux ne proposent a leur clientele qu’un produit d’assurance- 
vie. D’autres au contraire ont developpe la gamme en adaptant le produit a 
Page du souscripteur ou assure. Ce placement a su s’adapter a toutes les situa- 
tions de client. Un assure peut avoir plusieurs contrats d’assurance-vie dans 
des reseaux differents. 

Comme les versements sur le contrat peuvent etre libres, uniques, periodiques, 
on comprend mieux l’engouement des frangais pour ce placement. Ce produit 
reste le placement chouchou en France. 

Des modifications recentes de l’environnement du produit ont multiplie les 
articles dans la presse specialisee et grand public. Du coup, cela a suscite un 
interet chez le client. . . et amene aux conseillers financiers des opportunity de 
vente voire d’augmentation de versement sur les contrats actuels. 

Le contrat d'assurance-vie multisupports rencontre un vif succes. Sa gestion pilotee 
est prisee. L’assure choisit simplement l’orientation de gestion correspondant 
le mieux a son profil d’investisseur, de la plus prudente a la plus dynamique. 

Les reseaux bancaires ont developpe le mecanisme de reequilibrage. Des arbi- 
trages systematiques sont faits en fin de trimestre afin de maintenir la repartition 
initiale entre les supports financiers choisis a l’origine. Ce produit cle en main 
permet au client d’etre libere des soucis de gestion. 

Cependant, la vente de contrats multisupports inadaptes au profil des assures 
est a proscrire. Les reseaux bancaires doivent done : 

• assurer une information pertinente sur les produits financiers ; 

• mieux cibler leur commercialisation dans les reseaux ; 

• fournir au client un conseil adapte ; 

• preserver l’objectivite et Pimpartialite du conseil ; 

• mieux responsabiliser tous les acteurs de la commercialisation ; 

• ameliorer le service apres-vente. 

Aussi des efforts de formation de la force de vente sont engages. 

Les banques ont compris qu’elles devaient developper les outils d’aide au conseil 
(logiciel de diagnostic, logiciel de preconisation). 

Les conseillers soumettent done a leurs clients des questionnaires types avec 
des preconisations d’epargne associees a leurs reponses. L’obligation de conseil 
impose au banquier d’examiner la situation patrimoniale et familiale de l’assure. 
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II Demarche 

A. Les enjeux de la vente de I’assurance-vie 
pour la banque 

• Favoriser la collecte a travers les versements. 

• Equiper les clients en nouvelle offre lorsqu’une nouvelle assurance-vie est 
lancee dans le reseau. 

• Fideliser les clients par ce produil. 

• Accompagner les beneficiaires sur des produits d’epargne du reseau pour 
e viter une decollecte. 

• Contribuer au produit net bancaire de la banque (retrocession d'une partie 
des frais de gestion a l’agence). 

• Connaitre le profil d’epargnant du client. 

• Reperer les besoins et projets du client pour pouvoir mieux y repondre. 

B. Le contact de la clientele a rencontrer 
pour proposer le produit 

1. Le ciblage de la clientele 

Contrairement a certaines idees re$ues, « ce produit n’est pas un produit pour 
les vieux ! ». Aussi lorsque le conseiller selectionne les clients de son porte- 
feuille susceptibles d’etre interesses par l’assurance-vie, il doit avoir le reflexe 
de viser egalement des clients jeunes. L’age ne doit done pas etre le critere de 
selection principal du ciblage. La detention d’un contrat peut egalement etre 
prise en consideration. En effet, un client detenteur d’un contrat de plus de 
huit annees est susceptible d’etre interesse par la concurrence. 

Des opportunites de vente permettent au conseiller de rebondir sur la presen- 
tation de l’assurance-vie (voir plus loin « les opportunites de vente »). 

2. La prise de rendez-vous par telephone 

Quelques exemples d’accroches pour prendre rendez-vous avec un client du 
portefeuille : 

« Bonjour Monsieur « le client », vous etes client de notre agence. » 

« Je souhaite vous rencontrer pour vous parler de notre offre sur l’assurance- 
vie. » 

Ou « L’etude de votre dossier m’amene a vous contacter aujourd’hui pour 
vous presenter des solutions d’epargne dynamiques. » 

« Je vous propose un entretien d’une duree de 40 minutes le... ou...» 

« Je vous remercie de votre accueil et vous souhaite une bonne journee. » 

3. Les opportunites de vente a saisir pour proposer 
I’assurance-vie et les accroches a formuler 

A tous les ages, les opportunites de placement existent. 
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Des la naissance, on peut souscrire une assurance-vie pour l’enfant. C’est un 
placement qui offre une remuneration attractive. C’est egalement un produit 
securisant car l’enfant ne touchera pas au capital place. 

Les parents peuvent vouloir souscrire une assurance-vie pour preparer les 
etudes des enfants, un projet a moyen ou long terme, leur retraite, se proteger 
en cas de coup dur. 

A l’heure de la retraite, c’est l’occasion pour le client de remettre a plat ses 
choix d’epargne. 

Aussi des qu'une question sur la transmission de capital, le moyen de valoriser 
un capital a moyen ou long terme, le financement des etudes des enfants est 
posee, le conseiller rebondit sur l’assurance-vie. Les bilans epargne avec le 
client sont aussi le moment ideal pour vendre ce produit. 

Les opportunites de vente sont done multiples. Le client n’a pas besoin d’une 
grande capacite d’epargne. II suffit de faire des versements de 30 € par mois 
dans certains reseaux. 

Les accroches a formuler peuvent etre les suivantes : 

« Avez-vous une idee du montant de la retraite que vous allez toucher ? Vous 
pouvez choisir votre contrat assurance-vie en fonction de la date prevue de depart 
a la retraite pour disposer le moment venu de revenus complementaires. » 

Ou « L’assurance-vie permet de valoriser votre epargne en toute tranquillite. 
Nos experts optimisent la gestion de ce contrat. Et lors du moment venu, vous 
disposez d’un capital valorise pour realiser votre projet. » 

Votre client va rembourser prochainement sa derniere mensualite d’un credit 
immobilier ou personnel : « Pour continuer a pouvoir financer un projet ou 
preparer votre retraite, vous pouvez verser le montant de la mensualite du pret 
sur un contrat assurance-vie. » 

C. L’entretien en face a face avec le client 
1. La recherche de son profil d’epargnant 


Ages du client 

Objectif du client 

Moins de 45 ans 

Recherche de performance, gestion dynamique avec une prise de risque 
acceptee. 

De 46 a 55 ans 

Recherche d’une capitalisation des performances passees avec une prise 
de risque plus reduite. 

Plus de 55 ans 

Recherche d’une consolidation des performances passees sans prise de 
risque pour assurer les revenus de demain. 


Le conseiller a l’obligation en agence de proximite de soumettre au client un 
questionnaire. Ce dernier permet de cerner le degre de connaissance du client 
sur les marches financiers, le niveau de risque accepte. Ce questionnaire doit etre 
pergu par le conseiller comme un outil d’aide a la vente. En effet, le produit 
propose doit repondre au profil du client qui se degage a travers les reponses 
de celui-ci. Aussi il sera aise de selectionner les arguments de vente qui auront 
un impact sur le client. 
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2. La redaction de la clause beneficiaire 

Le conseiller doit exposer le principe de la clause beneficiaire a son client. Si ce 
dernier tient a ne pas citer de beneficiaire, il faut reecrire les termes de la clause 
type concernee en clause libre. La designation de beneficiaire est un element 
fondamental d’un contrat d’assurance-vie. Le souscripteur doit reflechir aux points 
suivants : a qui sera verse le capital apres mon deces ? Si l’un des beneficiaires desi- 
gne meurt avant moi, de quelle maniere je souhaite que le capital soit verse ? » 
Le conseil devient ici un devoir pour le conseiller. 

3. Le rappel de discretion au client 

Le souscripteur doit prendre conscience qu’il doit rester tres discret sur la 
designation des beneficiaires afin d’eviter les consequences genantes que peut 
entrainer l’acceptation du benefice du contrat d’assurance-vie. L’acceptation 
par le beneficiaire ne concerne qu'une petite minorite des contrats mais a des 
consequences importantes. 

Pour certaines situations, il peut etre souhaitable d’orienter le client vers la 
designation testamentaire du notaire. Dans la clause beneficiaire, le client note 
que le nom des personnes concernees est depose chez le notaire maitre X. La 
confidentiality de sa volonte est ainsi garantie. Le client pourra done a tout 
moment modifier le nom du beneficiaire et effectuer librement des operations 
sur son contrat. Dorenavant, le beneficiaire ne peut accepter le benefice du 
contrat qu’avec l’accord du souscripteur. 

4. L’argumentation commerciale 

Elle doit bien entendu se faire en fonction de la principale motivation du client. 


Principale motivation du client 

Argument(s) a avancer 

Se constituer une epargne en cas de coup dur. 

« Vous pouvez mettre en place des 
versements programmes pour disposer a tout 
moment de votre epargne en cas de coup dur. 
Vous choisissez votre profii d’epargnant. » 

Epargner pour realiser ses projets de vie 
(etude des enfants, apport personnel pour 
I’achat d’une residence principale...). 

« Des versements reguliers modulables sont 
possibles. » 

Preparer sa retraite. 

« Les versements sont garantis a 1‘approche de 
la retraite. Les plus-values et le capital sont 
securises au til des annees. » 

Maintenir un niveau de vie durant la retraite. 

« A la retraite, vous avez un large choix de 
sorties pour profiter pleinement de celle-ci. » 

Assurer la transmission d’un patrimoine. 

« La transmission du patrimoine est assuree 
dans les meilleures conditions. » 


L’argumentation repose sur les mots cles suivants : une grande securite - une 
grande souplesse - des versements libres - la disponibilite des fonds (hors 
impacts fiscaux) - une rentabilite - une fiscalite privilegiee. 
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Comment presenter le contrat multisupports ? 

« Vous composez votre epargne selon vos souhaits en alliant securite et perfor- 
mance. Vous voulez beneficier de rendements superieurs que le taux des 
contrats avec fonds en euros sur la duree. Une partie de votre epargne peut 
etre investie sur des supports plus dynamiques. Vous profitez ainsi des perfor- 
mances des marches financiers sur le moyen terme. » 

Comment presenter les frais (frais d’entree, frais de chargement, frais d’arbitrage, 
frais de gestion) ? 

« Rappeler les nombreux avantages de l’assurance-vie (garantie, souplesse et 
adaptation dans le choix des supports, service apporte tout au long du contrat, 
fiscalile avantageuse...). Monsieur le client, comme de nombreux produits 
bancaires, l’assurance-vie necessite un suivi par nos experts et cela occasionne 
des frais. Ces frais permettent de gerer l'epargne du contrat dans des conditions 
optimales de rentabilite et de securite. Compte tenu du taux de rendement de 
notre contrat d’assurance-vie, les droits d'entree par exemple sont amortis dans 
un delai de x mois. » 

5. La refutation des objections 

Pourquoi attendre 8 ans pour retirer le capital ? 

« Votre epargne est disponible en totalite ou a tout moment. Cependant, pour 
optimiser les performances de votre placement et profiter au mieux de ses 
avantages fiscaux, il est conseille une duree de detention minimale de huit ans. » 

Je prefere des livrets d’epargne classique 

« Ces contrats sont la base d’une epargne bien construite et disponible en cas 
de besoin. Cependant, leur rendement est en perte de vitesse. Aujourd’hui, 
seule la prise de risque permet d’esperer une rentabilite attractive. Vos place- 
ments sont a diversifier. Vous devez construire un patrimoine en conciliant deux 
imperatifs : accepter une faible rentabilite pour l’epargne de precaution done 
disponible et accepter une part de risque en diversifiant votre epargne vers 
les marches financiers au sein d'un environnement a fiscalite allegee comme 
l’assurance-vie. » 

Je ne coinprends rien a la bourse 

« Vous accedez aux marches financiers de maniere simple grace a l’assurance- 
vie. Des experts selectionnent pour vous des fonds en actions. » 

^ Application 


E n o n c e 

Vous etes conseiller financier en agence de proximite. Une campagne 
assurance-vie est en cours. Des objectifs de collecte et d’ouverture de contrats 
vous sont donnes. Vous recevez aujourd’hui des clients contactes dans le 
cadre de cette campagne. 
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Traitez les attitudes de fuite et les objections de vos clients. 

« II faut que j’en parle a mon conjoint avant de signer. » 

« Vais-je etre informe de 1’evolution de mon contrat avant la fin des huit ans ? » 
« II faut que j’en parle avant a mes enfants que je vais designer comme 
beneficiaire de la clause. » 

« A quoi correspondent les frais de gestion dont vous me parlez ? » 

« J’ai travaille et done cotise toute ma vie. Je n’ai pas besoin de produit pour 
preparer ma retraite. » 

« J'ai entendu dire que les bons de capitalisation etaient plus avantageux 
que l’assurance-vie sur le plan fiscal. » 

« Mon argent est bloque plusieurs annees. » 

« Je n’ai pas les moyens d’epargner. » 

« L’assurance-vie, e’est un produit pour les vieux. » 

« Votre taux n’est pas eleve. L’assurance-vie, cela ne rapporte pas ! » 


Solution 


Objection ou fuite du client 

Refutation de I’objection 

« II faut que j’en parle avant 
a mon conjoint. » 

« Vous etes convaincu(e) du bien fonde de ce contrat que 
je vous propose aujourd’hui. Cela parait normal que vous 
reflechissiez avant de vous engager. Je sais que vous etes 
occupe. Afin de vous faire gagner du temps et de vous 
eviter un deuxieme entretien a I’agence, je vous propose 
de signer votre contrat des maintenant et de profiter de 
votre delai de reflexion de 30 jours. Si vous decidez avec 
votre conjoint de beneficier des avantages que nous avons 
vus ensemble, vous ne modifiez rien. Sinon, dans le cas 
echeant, nous nous reverrons pour modifier ou annuler 
votre contrat. » 

« Vais-je etre informe de revolution 
de mon contrat avant la fin des huit 
ans ? » 

« Vous recevrez tous les ans un releve de situation 
qui vous presenters avec transparence les operations 
et resultats enregistres sur la periode ecoulee. La valeur 
de rachat du contrat apparaitra alors. » 

« A quoi correspondent les frais de 
gestion dont vous me parlez ? » 

« Les frais de gestion sont preleves periodiquement par 
I’assureur sur I’epargne disponible de votre contrat. 

Ms correspondent a la remuneration de I’assureur au titre 
de la gestion financiere et administrative de votre contrat. 
Ces frais sont precises dans les conditions generates 
valant note d’information de votre contrat. » 

« J’ai travaille et done cotise toute 
ma vie. Je n’ai pas besoin de 
produit pour preparer ma retraite. » 

« Vous savez que la duree de cotisation pour garantir 
le financement des retraites s’allonge progressivement. 
Or les differents regimes de retraite s’harmonisent. Vous 
subirez une importante baisse de revenus a la retraite. 

II faut done songer aux possibility d’epargne par 
capitalisation pour construire votre retraite. » 
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Objection ou fuite du client 

Refutation de I’objection 

« J’ai entendu dire que les bons 
de capitalisation etaient plus 
avantageux que I’assurance-vie 
sur le plan fiscal. » 

« Cela est vrai pour une personne assujettie a I’lSF. 

En effet, pour le calcul de I’lSF, c’est la valeur nominale 
du bon de capitalisation (et non les interets capitalises sur 
ce placement) qui est prise en compte alors que pour 
I’assurance-vie, c’est la valeur de rachat du contrat 
qui rentre en compte. » 

« Mon argent est bloque plusieurs 
annees. » 

« A tout moment, vous pouvez effectuer des retraits et 
disposer rapidement de vos capitaux. » 

« Je n’ai pas les moyens 
d’epargner. » 

« Justement, vous devez prendre date des maintenant 
sur un contrat pour beneficier d’un cadre fiscal avantageux 
au bout de huit ans. » 

« L!assurance-vie, c’est un produit 
pour les vieux. » 

« Lassurance-vie est avant tout un contrat d’epargne qui 
repond et s’adapte aux besoins et projets d’une clientele 
de tous les ages. Notre reseau commercialise de 
nombreux contrats d’assurance-vie aupres de la clientele 
jeune. » 

« Votre taux n’est pas eleve. Cela 
ne rapporte pas I’assurance-vie. » 

« Le rendement moyen de ce produit positionne 
I’assurance-vie parmi les produits d’epargne les plus 
attractifs. » 
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33 Le plan d’epargne retraite 
populaire (PERP) 


I Principes 

Ne de la reforme Fillon (2003) sur les retraites, le PERP a pour vocation la 
constitution d’un complement de revenu lors du depart a la retraite. Le systeme 
actuel qui repose sur la repartition (les actifs d’aujourd’hui paient pour les 
retraites d’aujourd’hui) est mis a mal par la rupture de l’equilibre demographique 
sur lequel il repose, par le ralentissement de la croissance economique et par 
certaines evolutions sociales. 

II Methode 

A. Les differents types de contrats 


Type de contrats 

Commentaires 

Contrat de rente viagere differee 

Chaque versement donne lieu au calcul de la partie de rente 
que le souscripteur recevra. Ce calcul est effectue grace aux 
tables d’esperance de vie en vigueur le jour du versement. 
(voir complement rente viagere). 

Contrats multisupports 

Les fonds sont investis soit sur des supports en euros (fonds 
places en obligation), soit sur un support en unites de compte 
(action/euros). Quel que soit le profil de gestion, il existe un 
dispositif qui permet de securiser I’epargne acquise au fur et 
a mesure que I’echeance de la retraite approche. En d’autres 
termes, plus la date de liquidation des droits approche, plus 
la part de I'epargne garantie doit etre elevee. Ainsi, la part de 
I’epargne garantie represented 40 % des fonds investis si Ton 
se situe entre 10 et 20 ans de la liquidation, 65 % entre 5 et 
10 ans, 80 % entre 2 et 5 ans et 90 % pour une liquidation 
dans les 2 ans. 

PERP a points 

Chaque euro de cotisation est converti en point, qui lui-meme 
est converti en rente. La valeur du point est garantie et 
revalorisee en fonction de la performance du contrat. 


B. Le PERP : un produit encadre 

L’assureur en charge du PERP va devoir rendre des comptes sur sa gestion aux 
differentes parties prenantes, a savoir : 
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Entites 

Missions 

GERP (Groupement 
d’epargne retraite populaire) 

Chaque adherent au PERP est membre de cette association a 
but non lucratif. C’est en fait cette association qui souscrit le 
PERP pour le compte de ses adherents aupres d’un assureur 
ou d’un institut de prevoyance. 

Comite de surveillance 

Ce comite a pour mission de veiller au respect des interets 
des adherents. II est compose pour moitie de membres 
independants de I’assureur. II rend compte de son activite 
en publiant un rapport annuel sur la gestion observee. 


C. Caracteristiques du PERP 


Ouverture 

Un ou plusieurs PERP peuvent etre souscrits par une meme personne (voir 
plus haut les differents types de contrats). 

Versements 

Libres ou programmes. Les versements effectues sur un PERP sont deductibles 
dans certaines limites du revenu imposable (voir point fiscalite et PERP). 

Transfert 
du PERP 

Transferable d’un etablissement a un autre sans frais apres 10 ans. Avant 
10 ans les frais de transfert ne peuvent exceder 5 % du montant transfere. 

Sortie anticipee 

Impossible sauf dans 3 cas : 

• fin de droits aux allocations chomage apres un licenciement, 

• cessation d’activite suite a une liquidation judiciaire, 

• invalidity ne permettant plus d’exercer un metier. 

Sortie 

En rente uniquement exception faite de I’acquisition par le retraite de sa 
residence principale (article 35 loi 2006-872 du 13 juillet 2006 dite 
Engagement national pour le logement). Dans ce cas, le capital obtenu est 
imposable au titre de I’impot sur le revenu (possibility de repartir le paiement 
de I’impot du sur 5 ans). 

Exoneration de I’iSF. 

Fiscalite 
de la rente 

La rente sera calculee en appliquant un taux de conversion sur le capital 
obtenu. La rente est ensuite soumise au paiement de I’impot sur le revenu 
apres abattement forfaitaire de 10 %. Elle subit egalement 7,1 % de 
prelevements sociaux (6,6 % au titre de la CSG et 0,5 % au titre de la CRDS). 

Deces 

du souscripteur 

Si le deces intervient pendant la phase d’epargne, le capital sera transmis aux 
beneficiaires designes au contrat lors de la souscription. 

Si le deces intervient pendant la periode de benefice de la rente, le souscripteur 
peut prevoir une rente reversible (50 % ; 1 00 %). Ainsi, au deces du titulaire de 
la rente, celle-ci continue d’etre versee au beneficiaire de la reversion. Si la rente 
annuelle est de 1 500 € et que j’opte pour une reversion de 60 % alors la rente 
versee devient 900 € (1 500 x 60 %). 


D. Fiscalite et PERP 


1. Calcul du plafond global de deductibilite (PGD) 

PGD = 10% PASS n-1 si les revenus professionnels de n-1 apres abattement 
forfaitaire de 10 % (ou frais professionnels) sont inferieurs a ce PASS. 
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PGD = 10% des revenus nets professionnels (apres abattement forfaitaire de 
10 % ou frais reels) dans la limite de 8 fois le PASS n-1. 

2. (.’utilisation du plafond 

Ce plafond est global ce qui signifie que son montant doit etre reparti entre tous 
les dispositifs retraite existants (plan d’epargne retraite collectif, contrats retraite 
Article 83 du CGI, contrat Madelin, PERP). La partie disponible et non utilisee 
de ce plafond est reportable 3 ans. 


Remarque : le PASS est le plafond annuel de la Securite sociale. 
Ce plafond est revalorise tous les ans. II s’etablit pour 2008 a 
33 276 € soit 2 773 € par mois. 


Exemple : 

Cas d'un couple marie sans enfant 



Monsieur 

Madame 

Total 

Revenus professionnels 

45 000 € 

21 000 € 

66 000 € 

Deduction forfaitaire 

4500 € 

2 100 € 


Revenus nets 

40 500 € 

1 8 900 € 

59 400 € 

Plafond de deductibilite 

4050 € 

3 107 € 



1. Les 10 % des revenus professionnels etant inferieurs au plafond annuel de la Securite sociale (PASS), 
le plafond global est egal a 10 % du PASS soit (10 % x 31 068 = 3107 €). 


Pourront etre deduites des revenus 2007 (declaration faite en 2008) les cotisations 
dans la limite d’un plafond qui comprendra le plafond disponible 2007 ainsi 
que le disponible non utilise de 2006, 2005 et 2004. En effet, il est possible de 
reporter pendant 3 ans les plafonds non utilises. 

L’impact fiscal sera calcule en multipliant le taux marginal d’imposition (TMI) 
par le montant des cotisations versees sur le PERP. 


Remarque : la loi de finances 2007 a modifie l’article 163 quater- 
vicies a du code general des impots en indiquant que les membres 
d’un couple ou les partenaires d’un PACS soumis a l’imposition 
commune pouvaient a partir de la declaration 2008 des revenus 
2007 deduire une somme correspondante au curnul des deux 
plafonds de deductibilile. Dans notre exemple Monsieur pourrait 
au titre de l’annee 2007 verse 7 157 € sur un seul PERP (4050 + 
3 107 = 7 157 €) et deduire cette somme du revenu imposable du 
couple. En d’autres termes, la faculte de reporter le plafond 
deductible non utilisable peut se transmettre a un autre membre 
du foyer fiscal. 
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Si notre couple est impose au taux de 30 % et que le plafond global de deducti- 
bilite disponible est entierement affecte au PERP (pas de benefice d’autres 
dispositifs collectifs par ailleurs), le gain fiscal sera alors de 2147 € (7 157 € x 30 %). 
Le gain fiscal est d’autant plus important que le taux d'imposition est eleve. 

3. Illustration 


Annee 

2003 

2004 

2005 

2006 

2007 

Revenus annuels Monsieur 

35000 

37000 

42000 

41 000 

43000 

Revenus annuels Madame 

30000 

28000 

29000 

32000 

33000 

Calcul du plafond 
annee courante 
(10 % des revenus 
nets professionnels 
annee N— 1) 

Monsieur 


3 150 (10 %x 
(35000x90%) 

3330 

3780 

3690 

Madame 


2918* 

2971 

3019 

3107 

Plafond global 
de deductibilite 
(plafond calcule 
annee courante 
+ plafond non utilise 
des 3 annees 
precedentes.) 

Monsieur 


3150 

3150 + 3330 
= 6 480 

6480 + 3780 
= 10260 

10260 + 3690 
= 13950 

Madame 


2918 

5889 = 
2918 + 2971 

5889 + 3019 
= 8908 

8908 + 3107 
= 12015 


* Comme les 10 % des revenus rets professionnels sont inferieurs au 10 % du PASS (2918 €), on retient cette derniere 
valeur. II en est de meme pour les annees suivantes. 


Au total, le plafond global disponible pour les versements effectues en 2007 
comprend le plafond calcule en 2007 sur les revenus de 2006 ainsi que le plafond 
non utilise de 2004, 2005, 2006. 


4. Illustration de I’interet fiscal du PERP 


Hypothese : 150 € par mois 
verses pendant 18 ans 
(jusqu’a Page de 60 ans) 
Rendement 5 %/an 

Fiscalite 

Hypothese 1 AMI = 40% 
Hypothese 2 AMI = 14% 

Effort reel 

Capital acquis : 51 999,52 € 

Gain fiscal HI : (150 x 12) 
x 40 % = 720 € 

Gain fiscal H2 : 150 x 12) 
x 14 % = 252 € 

1 50 -(720/1 2) = 90 € 
150 - (252/12) = 129 € 

Rente calculee sur la base 
d’un taux technique de 0 %* : 
51 999,52x3206% = 

1 667,1 €soit 138,92 €/mois 

Imposition de la rente 
HI TM1 14 % 1 667,1 x 0,9 
x 14% = 210,05 € 

H2TMI 5,5% 1667,1 x 0,9 
x 5,5 % = 82,52 € 

Rente nette apres impot 
HI : 1 667,1 -21005 = 

1 457,05 soit 1 21 ,42 € par mois 
H2: 1 667, 1 -82, 52 = 1 584, 58 
soit 132,05 € par mois 


* Rente calculee pour une femme nee en 1 965 et prenant sa retraite a 60 ans. 


L'interet fiscal du PERP est d’autant plus fort que le taux marginal d’imposition 
est eleve. 
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III Complement : la rente viagere 

A. Le calcul de la rente 

La rente est calculee en appliquant un taux de conversion au capital acquis. Ce 
taux depend de l’age du credit- rentier au moment du versement de la premiere 
rente, de la probabilite de survie du credit-rentier et d’un taux d’interet technique 
qui permet d’anticiper sur la revalorisation de la rente. 

La probabilite de survie est calculee en rapportant le nombre de survivants entre 
deux ages. Depuis le l er janvier 2007, on utilise de nouvelles tables de mortalite 
en remplacement de la table TPRV 93 utilisee jusqu’alors par les assureurs. 
Les nouvelles tables (TGF 05 et TGH 05) ont ete homologuees par le ministere 
de Feconomie et des finances dans un arrete du l er aout 2006 publie au Journal 
officiel le 26 aout 2006 et modifient entre autre l’article A. 335-1 du code des 
assurances. 

A titre d’exemple, le tableau suivant donne pour differents ages du credit-rentier 
et differents taux techniques la valeur des coefficients de conversion. 


Coefficient de conversion en % (Table de conversion pour une femme nee en 1965) 


Age 

55 

56 

57 

58 

59 

60 

61 

62 

63 

64 

65 

Taux technique 

0% 

2,796 

2,870 

2,947 

3,029 

3,115 

3,206 

3,303 

3,405 

3,515 

3,631 

3,754 

1% 

3,351 

3,464 

3,577 

3,696 

3,821 

3,954 

4,095 

4,247 

4,409 

4,581 

4,764 

2% 

3,954 

4,120 

4,279 

4,447 

4,624 

4,813 

5,014 

5,232 

5,465 

5,714 

5,979 

3% 

4,599 

4,834 

5,052 

5,283 

5,527 

5,788 

6,066 

6,371 

6,699 

7,050 

7,425 


Capital 

acquis 

Montant de la rente annuelle percue 
a 60 ans pour un homme ne en 1987 

Montant de la rente pergue a 60 ans 
pour une femme nee en 1 965 


Pour un taux technique de 0 % 

1 0 000 € 

2, 91 5 %* 1 0 000 = 291 ,50 € 
soit 24,30 €/mois 

3,206 %x 10000 = 320,60 € 
soit 26,71 €/mois 

50 000 € 

1 457,5 € soit 121 ,46 €/mois 

1 603 € ou 133,58 €/mois 

150 000 € 

4372,5 € soit 364,37 €/mois 

4809 € soit 400,75 €/mois 


A titre de comparaison, le taux de conversion calcule a partir de Fancienne table 
TPRV 93 donnait un coefficient de 3,42 % (pour un taux technique de 0 % et 
une rente versee a 60 ans). 

B. Rente viagere et fiscalite 

Les arrerages sont sounds aux prelevements sociaux pour la partie imposee a 
l’impot sur le revenu. En effet, seule une partie de la rente est soumise au calcul 
de Fimpot. La fraction de rente imposable diminue avec l’age du credit rentier. 
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Fraction de la rente imposable 

Age du credit-rentier au moment de la date 
du premier versement de la rente 

70% 

Moins de 50 ans 

50% 

50 a 59 ans inclus 

40% 

60 a 69 ans inclus 

30% 

70 ans et plus 


Remarque : les rentes viageres tirees d’un PEA de plus de 8 ans 
ne sont pas soumises a l’impot sur le revenu. 

^ Application 

E n o n c e 1 

Quels sont les points forts et les points faibles du PERP ? 

Solution 1 


Points forts 

Points faibles 

Gain fiscal important pour les contribuables fortement 
imposes (I’effort reel d’epargne est d’autant plus faible 
que le TMI est eleve). Les cotisations sont deductibles 
des revenus dans la limite de 10 % du revenu imposable 
et d’un plafond de 8 fois le PASS 

Pas de sortie anticipee possible sauf 
cas prevus par la loi. Capital bloque. 

Securite : les fonds verses sur un PERP font I’objet d’une 
comptabilite separee chez I’assureur gestionnaire du 
produit. Securisation des placements au fur et a mesure 
que I’on se rapproche de 1 ‘echeance (depart a la retraite) 

Capital bloque jusqu’au depart 
a la retraite 

La loi n’impose aucun versement minimum par an. 
Le titulaire peut alimenter ou pas son plan. 

Sortie en rente obligatoire 

Plan transferable dans un autre etablissement sans frais 
10 ans apres I’ouverture 

Rente fiscalisee au meme titre que 
la pension de retraite. Rente soumise 
aux prelevements sociaux (7,1 %) 

Possibility de designer un beneficiaire pour profiter d’une 
rente de reversion 

Pas d’avance possible (contrairement 
a I’assurance-vie.) 


E n o n c e 2 

Monsieur Paul, celibataire, age de 43 ans vous demande d’estimer l'econo- 
mie d’impot qu'il realisera en 2008 sachant qu’il a verse en 2007 3000 € sur 
son PERP. Monsieur Paul est impose au taux marginal de 40 %. 

Solution 2 

Gain fiscal = 3 000 x 40 % = 1 200 €. 
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34 Comment augmenter 
la collecte d’epargne 
du reseau ? 


I Principes cles 

La collecte est la pratique financiere consistant a recueillir des depots de capitaux 
aupres du public. Elle alimente les ressources d’une banque (son passif). 

Les agences du reseau sont objectivees sur le montant de la collecte a realiser. 

Outre la collecte a realiser, le reseau se doit d’eviter la decollecte (fuite des 
capitaux vers la concurrence). Ainsi l’ensemble des collaborateurs (reseau 
d’agences + agences en ligne) est sensibilise a la collecte et decollecte. 

Le charge d'accueil (agence de proximite), le teleassistant (agence en ligne) est 
souvent le premier a pouvoir eviter la decollecte des fonds du reseau vers un 
reseau concurrent (exemple : le client appelle pour connaitre les modalites de 
transfert ou de cloture de compte). Le conseiller qui a dans son portefeuille le 
client en question essaiera alors de « recuperer la relation commerciale » a travers 
une mise au point de la relation actuelle. 

Augmenter la collecte du reseau passe necessairement par la souscription de 
nouveaux contrats, la mise en place d’abonnement et/ou l’augmentation de 
versements sur les produits d’epargne. 

II Demarche 

A. (.’organisation du conseiller 

En amont de l’entretien, le conseiller se pose deux questions fondamentales : 

• comment vais-je m’organiser pour faire venir ou recevoir mon client ? 

• comment vais-je reussir a vendre ? 

Les outils d’aide a la vente sont necessaires pour inciter le client a passer a 
Taction et conclure la vente. Ils permettent au conseiller de reagir rapidement 
aux demandes du client. 
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Reponses a ses interrogations 

Outils a utiliser 

Comment vais-je m’organiser pour faire 
venir ou recevoir mon client ? 


Je planifie le ciblage. 

Agenda (se bloquer des plages horaires) 

Je repere dans mon portefeuille ies clients 
cibles par mon action en cours. 

Logiciel de gestion de portefeuille clients (etude 
des indicateurs de profil : produits detenus dans 
notre etablissement, age, PCS...) 

Je consulte Ies derniers comptes-rendus 
des entretiens avec ces clients. 

Logiciel de gestion de clientele (fiches entretiens en 
agence, contacts avec la plateforme) 

Je planifie Ies appels. 

Agenda (dans de nombreux reseaux, des plages 
horaires bloquees sont dediees au phoning) 

Comment vais-je reussir a vendre ? 

Je vais accrocher mon client au telephone 
ou a I’agence. 

Plan de phoning. 

Phrases d’accroche a I’agence. 

Je m’entraine a la methode de vente de 
mon reseau. 

Sketch de vente a multiplier avec mon moniteur des 
ventes ou mon directeur d’agence. 
Questionnement varie (cf. fiche 1 1 ) 

Je mene des entretiens participatifs avec 
mon client. 

Micro-ordinateur tourne vers le client (rubriques a 
traiter lors de I’entretien visibles par le client - 
saisie des reponses par le conseiller face au client). 

J’interroge mon client pour mieux le 
decouvrir. 

Plan de decouverte (cf. I’ouverture de compte en 
face a face). 

Recherche de ses motivations d’achat principales : 
Outil SONCAS (securite, orgueil, nouveaute, 
contort, argent, sympathie) ou SABONE (securite, 
affectivite, bien etre, orgueil, nouveaute, 
economie). 

J’etudie a travers son budget sa 
capacite d’epargne mensuelle pour 
optimiser son potentiel d’epargne. 

Calcul de la capacite d’epargne disponible 
= flux bancaires crediteurs - flux bancaires 
debiteurs 

= rentrees (revenus, rentree exceptionnelle : 
prime, heritage) - sorties (charges : depenses 
courantes, impots, remboursement credits, 
loisirs, etude des enfants...) 

Cette capacite d’epargne disponible va etre 
affectee a la realisation des besoins et des 
projets du client 

J’argumente en fonction de la situation de 
mon client. 

Caracteristique - Avantage client - Preuve 
ou Benefice client - Avantage produit - 
Caracteristique produit 
ou Situation - Consequence - Solution 
(cf. fiche 11). 

J’evalue mon entretien vente apres le 
depart de mon client. 

Fiche d’auto-evaluation 
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B. La mise en oeuvre d’actions commerciales 

Dans le milieu bancaire, les actions commerciales sont souvent decidees par 
le siege (service marketing...). Cependant, lors d’un retard de la production 
bancaire (exemple : retard sur la collecte de l’agence), Fequipe commerciale de 
F agence est amenee a mettre en oeuvre rapidement des operations commerciales 
pour atteindre ses objectifs. Les actions commerciales ont pour but d’ameliorer 
les resultats des portefeuilles. Elies favorisent Fequipement des clients en produits 
et services. 


Qui decide de la mise en oeuvre 
d’operations commerciales ? 

Contextes possibles 

Siege 

(service marketing, 
direction commerciale...) 

Lancement d’un nouveau produit 
Modification fiscale, nouvelle mesure juridique... 

-> Opportunity commerciale a saisir pour informer et equiper 
la clientele 

Directeur d’agence 
ou de groupe 

Ratios d’activite, de rentabilite de I’agence a ameliorer dX 2 ) 
Objectif a atteindre 

Retard sur objectif au point de passage 

Decalage significatif des resultats par rapport au groupe 

d’agences 

Augmentation de la collecte 

Anticipation de decollecte 

Conseiller 

Atteinte des objectifs 
Retard sur objectifs 


(1) Comment ameliorer les ratios de rentabilite ? augmenter le taux d’equipement en produit des clients, proposer 
des produits a forte marge et generateurs de commissions, vendre des services commissionnes, stimuler fequipe 
commerciale (remuneration challenge, formation...)... 

(2) La reussite d'une action commerciale organisee au niveau de I’agence reside surtout dans la competence collective 
des collaborateurs et non uniquement dans I’addition des competences individuelles. Le systeme de remuneration 
mis en application dans plusieurs reseaux (prime par agence) oeuvre dans ce sens. 

C. Le recours a I’agence en ligne ou plateforme 
telephonique 

Afin que le charge de clientele gagne en productivity commerciale, les appels 
telephoniques sortants lors des campagnes commerciales sont de plus en plus 
confies a des teleassistants bases sur une plateforme telephonique ou agence 
en ligne. Dans le cadre des campagnes commerciales, les listings des clients ou 
prospects a contacter sont soit donnes par le service marketing du siege, soit par 
l’agence. Le service marketing a de plus en plus recours aux plateformes dans 
la mesure ou les campagnes de marketing direct trouvent leur aboutissement 
sur ces dernieres (numero vert...). 

1. Les interets pour la banque de ce recours 

• Optimiser la gestion de la relation client. En effet, un charge de clientele 
recevant des clients dans son bureau, traitant des dossiers en cours. . . ne peut pas 
contacter autant de clients qu'un teleassistant dont c’est la mission principale. 
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• Creer du trafic clientele en agence (adresser au conseiller des clients grace a 
la prise de rendez-vous). 

• Professionnaliser la relation telephonique banque-client. Le teleassistant est 
forme et entraine regulierement aux methodes de phoning. II acquiert au fil 
du temps plus de reflexes operationnels au telephone que le conseiller base 
en agence qui peut etre tente alors de prolonger la discussion avec son client. 
Le teleassistant ne laisse pas deborder le client. 

• Contribuer a atteindre les objectifs de collecte par le traitement des evenements 
lies aux clients et aux comptes (voir ci-dessous) et eviter la decollecte. 

• Gagner des parts de marche (les plateformes peuvent appeler de nombreux 
prospects en une journee). 

• Augmenter la productivity de l’activite phoning de la banque (voir ratios 
p. 184). 

• Etendre l’amplitude horaire des contacts avec la clientele (contacts avec les 
clients encore possibles en dehors des horaires d’ouverture de l’agence). 

• Toucher les clients difficiles a joindre (clients indisponibles durant les horaires 
d'ouverture de l’agence, clients ne passant jamais a l’agence, clients n’ouvrant 
jamais les mailings envoyes par la banque. . .). 

• Venir en appui du reseau pour reussir les campagnes commerciales. 


Remarque : une incomprehension entre les collaborateurs bases 
en agence et les collaborateurs bases en plateforme peut exister. 
Les conseillers en agence pensent souvent que la prise de RDV 
par la plateforme est « forcee » (le client oublie son RDV ou arrive 
a l’agence sans savoir pourquoi il vient). Incomprehension prove- 
nant souvent d’un manque d’empathie. . . d’ou la necessity de faire 
des stages ou un passage sur la plateforme quand on se destine au 
metier de conseiller en agence ! 


2. Le metier de teleassistant 

Le role des plateformes differe selon les reseaux. Initialement, le teleoperateur 
avait une mission de preneur d’ordres alors qu’aujourd’hui sa mission migre 
vers celle de conseiller. La fonction de teleoperateur revet des appellations 
differentes : tele conseiller, teleassistant... 

Le metier de teleoperateur a longtemps ete decrie - souvent par meconnaissance. 
Aujourd’hui, il est considere dans le domaine bancaire comme un metier a part 
enliere qui peut servir de tremplin vers un poste de conseiller financier en 
agence. En effet, durant cette experience, le teleassistant acquiert des reflexes 
commerciaux et apprend a saisir rapidement au cours d’une conversation avec 
le client les opportunites commerciales. L’ecoute, la reactivity et la maitrise des 
techniques de l’entretien de vente sont les qualites que developpe au quotidien 
le teleassistant - qualites essentielles au poste de conseiller financier en agence. 

179 


Fiche 34 • Comment augmenter la collecte d’epargne du reseau ? 


D. La gestion des appels 

1. Les appels sortants 

Les principaux motifs d’appel lors d’une operation phoning : 

• evenement lie aux comptes du client (incident de paiement, mouvement credi- 
teur ou debiteur important, decollecte, arrivee de Pecheance d’un conlrat...) ; 

• evenement lie au client (atteinte d’un age qui est une condition d’eligibilile a 
un produit (livret jeune a 12 ans...), demenagement, projet, succession...) ; 

• evenement lie a l’environnement bancaire (retard de l’agence sur objectifs, 
information du client sur un changement fiscal...) ; 

• campagne commerciale en cours (volume important d'un produit a vendre 
dans une periode donnee = « operation one shot »). 

Afin de gerer les risques de decollecte, le conseiller a interet a traiter ces 
evenements regulierement (incidents de paiement : tous les jours - mouvements 
debiteurs ou crediteurs importants : toutes les semaines - evenement lie au 
client : tous les mois). 

Le theme des campagnes commerciales est recurrent. A chaque periode de 
l’annee correspond un temps fort en phoning. L’equipement des jeunes en 
livret jeune (a partir de 12 ans) et en package (a 12, 16, 18 et 26 ans) constitue 
un fil rouge annuel pour les conseillers charges d’appeler les clients. 

Lors des campagnes commerciales, le conseiller a souvent tendance a appeler 
les memes clients. Or, tous les clients du portefeuille doivent avoir le meme 
taux de contact annuel. 

2. Les appels entrants 

Les attentes du client lorsqu’il appelle sa banque 

• La rapidite de sa prise en charge. 

• La rapidite de la reponse a sa demande. 

• L’efficacite de la reponse qui doit etre precise, claire et exacte. 

• La personnalisation de l’appel. 

• L’amabilite de son interlocuteur. 

• Le professionnalisme du conseiller au telephone. 

Les missions du teleassistant lors d’un appel entrant 


Missions du teleassistant 
(ou du charge d’accueil de I’agence) 

Taches realisees 

Vehiculer les valeurs 

et I’image de marque de la banque 

Accueillir de maniere professionnelle le client 
Traiter efficacement la demande du client 

Renseigner la clientele 
et les prospects 

Authentifier le client (moyens de verifier I’identite du 
client : n° de compte, code d’acces aux services a 
distance, date de naissance, dernieres operations 
effectuees sur le compte) 

Repondre aux demandes courantes (horaires, 
informations generates sur les offres de la banque...) 
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Missions du teleassistant 
(ou du charge d’accueil de I’agence) 

Taches realisees 

Renseigner la clientele 
et les prospects (suite) 

Effectuer des consultations sur les comptes du client 
(montant du solde...) 

Prendre un rendez-vous avec le conseiller financier du 
client (remarque : la duree du rdv varie selon le motif. 
Compter en moyenne 1 heure par rendez-vous sauf 
pour un pret habitat ou un premier entretien : 1 h 30). 

Filtrer les appels de la clientele 

Orienter le client (= transfert d’appel) vers son 
conseiller apres s’etre assure de ne pas pouvoir 
satisfaire la demande ou envoyer un mail au conseiller 
financier concerne lui demandant de rappeler 
directement le client en question entre deux entretiens 

Conseiller la clientele 

Effectuer les operations courantes bancaires 
(commande de chequier, virement interne...) 

Realiser les transactions financieres simples 
Renseigner les dossiers clients 
Saisir les opportunites commerciales pour vendre des 
produits (exemple : un client appelle pour commander 
des devises pour un voyage a I’etranger. Reflexe : 
proposition d’une carte Internationale) 

Saisir lors de la conversation les opportunites 
commerciales pour proposer un rdv avec le conseiller 
(exemple : le client appelle pour demander un taux de 
credit immobilier. Reflexe : proposer un rdv en agence 
pour une simulation de credit immobilier en fonction du 
projet) 

Transformer un prospect 
en client de I’etablissement 

Proposer un rdv en agence pour le prospect qui 
demande une information 


Le traitement d’un appel entrant 

l re etape : saluer. 

2 e etape : se presenter. 

3 e etape : identifier son interlocuteur. 

4 e etape : qualifier l’appel (qui ? quoi ? quand ? combien ? comment ? pourquoi ?). 
5 e etape : reformuler la demande du client. 

6 e etape : traiter la demande en suivant les procedures de l’entreprise. 

7 e etape : proposer des solutions adaptees au besoin du client. 

8 e etape : faire du rebond commercial (proposer un rendez-vous en agence, 
augmenter le montant d’un virement programme vers un compte d’epargne, 
vendre un produit...). 

9 e etape : si besoin transferer l’appel vers le conseiller du client (s’assurer de la 
presence du conseiller en agence, transmettre au conseiller l’objet de l’appel avant 
le transfert, proposer au client en cas d'indisponibilite du conseiller un rappel 
ulterieur de ce dernier, contacter alors par mail le conseiller pour lui demander 
d’appeler le client). 
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10 e etape : rappeler au client les accords passes aujourd'hui (date du rendez- 
vous, montant du virement...). 
ll e etape : prendre conge. 

12 e etape : completer la fiche entretien client. 

13 e etape : envoyer une confirmation du rdv avec la liste des documents a 
amener en agence. 


Remarque : certains reseaux ou plateformes font souscrire a 
distance les clients. Le client ne sera alors pas vu physiquement 
(developpement de la relation multicanal). 

La loi sur la vente a distance et le demarchage a domicile s’appli- 
que. Lui sont envoyes apres son accord donne a distance : la fiche 
d’information du produit (= fiche technique), les conditions gene- 
rales du contrat, les conditions particulieres avec les clauses d'accep- 
tation, le bordereau de retractation). Le delai de retractation du 
client est de 14 jours pour un contrat de service et contrat financier, 
30 jours pour un contrat d’assurance-vie et delais specifiques pour 
credit consommation et immobilier, delai a partir du retour a la 
banque du courrier signe par celui-ci. 


^ Application 


E n o n c e 

Votre agence est situee pres d'une universite dans une ville de province. 
Son portefeuille comprend de nombreux etudiants. Or, lorsque ces derniers 
terminent leurs etudes, ils quittent la ville. Ils laissent leur compte inactif ou 
cloturent a distance leur compte. La fin de l’annee scolaire approchant... 
Votre directeur d’agence vous demande d’organiser la mise en place d’une 
action phoning pour eviter une decollecte. 


Solution 

La mise en place d’une action phoning 

l re etape : definir l’objectif : conserver dans le portefeuille de l’agence les 
jeunes qui quittent la ville apres leurs etudes superieures et identifier la cible a 
contacter. 

2 e etape : rediger un mode operationnel (= processus a suivre dans le detail 
pour suivre la demarche envisagee par les decideurs de Faction). 
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3 e etape : approfondir la connaissance de la cible visee et rediger un scenario 
telephonique (= script telephonique) pour personnaliser 1’appel. 

Le respect du scenario permet d'etre efficace au telephone (le conseiller ne 
cherche pas ses mots ; il oriente et dirige l’entretien). 

4 e etape : appeler une dizaine de clients appartenant a la cible pour roder 
l’organisation, tester le scenario. 

5 e etape : apporter les modifications necessaires (rajout d'objections...). 

6 e etape : appeler les clients du listing. 

7 e etape : noter dans F agenda les rdv, les noms des clients a rappeler et saisir la 
fiche client. 

8 e etape : reporter les resultats des appels dans un tableau d’activite. 


Exemple de tableau d’activite 


Nom 
prenom 
du client 

N° de 
compte 

Date et 
heurede 
I’appel 

Appel 
abouti 
ou non 

Reponsede 

I’interesse 

Rdv pris 
- date et 
horaires - 

Client a 
rappeler 
a date 
et heure 

Envoi 

courrier 

Obser- 

vations 











9 e etape : rappeler les clients qui n’etaient pas disponibles. 
10 e etape : evaluer les resultats de Faction phoning. 


Remarque : Si les resultats n’arrivent pas, il est necessaire de 
faire du training avec un moniteur des ventes. 
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Exemple d’indicateurs pouvant servir 
a cette evaluation : 

Taux de validite du fichier (nombre de bons numeros de telephone/ 
nombre de numeros a composer). 

Nombre d’appels argumentes (= appels decroches et conversation avec 
la personne ciblee). 

Nombre d’appels concretises ou aboutis (atteinte de l'objectif : RDV 
accepte...). 

Taux d’acceptation de RDV (nombre d’appels concretises/nombre d'appels 
argumentes). 

Taux d'appels decroches (nombre d’appels decroches/nombre de numeros 
composes). 

Taux de non reponse (nombre d'appels non decroches/nombre d’appels). 
Taux de multivente (nombre de produits, contrats vendus (banque a 
distance...) /client). 

Taux de transformation prospect en client (nombre de nouveaux clients/ 
nombre de contacts prospect utilises). 

Nombre de retours de bordereau de retractation du contrat apres envoi 
des documents au client (vente forcee ?). 
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35 Les credits de tresorerie et 
les credits a la consommation 


I Principes 

Lorsqu’un menage eprouve des difficultes financieres passageres, souhaite 
acquerir un bien et qu’il n'a pas ou ne souhaite pas utiliser une epargne prealable, 
il pourra recourir au credit de tresorerie ou au credit a la consommation. 

II Methode 

A. Les credits de tresorerie 



Caracteristiques 

Facilite 
de caisse 

Autorisation ponctuelle de faire fonctionner le compte en solde debiteur. Montant 
et duree negociee avec la banque. Souplesse d’utilisation (demande ecrite ou 
verbale). Taux d’interet eleve. Un solde debiteur prolonge doit conduire a la mise 
en place d’un decouvert. 

Decouvert 

II peut etre autorise ou non. S’il est autorise, ses modalites d’utilisation (montant, 
duree. ..) ont ete precisees dans la convention de compte ou dans le cadre d’un 
avenant a la convention. Toute modification (montant) doit faire I’objet d’un 
avenant. Dans la pratique, il peut atteindre 50 % des revenus. 

II peut etre non autorise. Soit le client n’a aucune autorisation, soit le client est 
en depassement par rapport a ce que prevoit son contrat avec la banque. 


Les credits de tresorerie ne doivent pas etre superieurs a 3 mois. Dans le cas 
contraire, le decouvert doit faire l’objet d'une offre prealable conformement 
aux dispositions prevues par la loi Scrivener 1 (voir complement). 


B. Les credits a la consommation 



Definition 

Caracteristiques 

Credit 

personnel 

Pret non affecte. Les sommes 
peuvent etre utilisees librement 
par I’emprunteur. Le pret n’est 
done pas lie a un bien en 
particulier. 

Duree : 3 mois a 60 mois ; montant : pas 
de plafond ; remboursement par mensualite 
constante. Toutefois le pret peut etre 
rembourse par anticipation sans que 
la banque ne puisse percevoir d’indemnite. 

Credit affecte 

Pret dedie a I’achat d’un bien 
en particulier 

Memes caracteristiques que le credit 
personnel. La difference tient dans le fait que 
le contrat de pret est lie a I’achat d’un bien 
(vehicule par exemple). Le contrat de pret 
est annule et inversement si le contrat 
d’achat du bien est remis en cause. 
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Definition 

Caracteristiques 

Credit 

permanent 

(revolving) 

Reserve d’un montant variable 
(montant qui depend de la 
qualite du dossier) dans 
laquelle le client va pouvoir 
puiser selon ses besoins (voir 
exemple ci-dessous) 

Utilisation souple (reserve souvent adossee 
a une carte de credit : le paiement d’un 
achat avec ladite carte declenche I’utilisation 
de la reserve). 

La reserve se reconstitue au fur et a mesure 
des remboursements de I’utilisateur. 

Location 
avec option 
d’achat (LOA) 

Le client loue un vehicule (ou 
autre bien) aupres de la societe 
de credit qui en est proprietaire. 

Les obligations du locataire : 

• assumer les frais de mise en 
circulation (taxe carte 
d’immatriculation), 

• assurer le bien, 

• I’entretenir. 

Une offre prealable doit permettre : 

1/ d’identifier les parties au contrat, la valeur 
du bien, la duree et le montant de la location 
(possibilite d’un premier loyer majore et de 
loyers plus faibles ensuite), 

2/ de connaitre la valeur residuelle en cas 
d’achat en fin ou en cours de contrat. 


Exemple de fonctionnement credit permanent 

Reserve de 8 000 € avec une utilisation de 2 000 € le l er avril N, taux 
mensuel de 1,1 %. Une prime de 1 000 € pergue en juillet permettra 
d’accelerer le remboursement de la reserve ce qui diminuera d’autant 
son cout d’utilisation. 


Date 

Mensualite 

Interet 

Amortis 

sement 

Capital 
restant du 

Montant de 
la reserve disponible 

1 er mai 

150 

22 

128 

1 872 

6128 

1 er juin 

150 

20,59 

129,41 

1 742,59 

6 257,41 

1 er juillet 

1 150 

19,17 

130,83 

611,76 

7 388,24 


Remarque : les taux pratiques par la banque ne peuvent pas 
depasser le seuil de l’usure (Article L. 313-3 a L. 313-6 du code 
de la consommation). Ainsi, au l er janvier 2008, le seuil de 
l’usure pour les credits de tresorerie aux particuliers inferieurs a 
1524€ etait de 20,88 %, celui des decouverts de 20,16 %, celui 
des prets personnels de plus de 1 524 € etait de 9,39 %. Ces seuils 
sont revus trimestriellement et sont disponibles sur le site de la 
Banque de France ( www.banque-france.fr ). 


Ill Complement : le cadre juridique 
des credits a la consommation 


Les credits a la consommation de plus de trois mois et de moins de 21 500 € 
sont encadres par le mecanisme de la loi Scrivener 1. La banque va emettre 
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une offre prealable valable 15 jours a compter de la date d’emission. Le client 
dispose d'un delai de retractation obligatoire de 7 jours a compter de l’acceptation 
de l’offre. La banque devra veiller a ne pas mettre les fonds a disposition du 
client avant Fexpiration de ce delai. Ce delai peut etre ramene a 3 jours dans le 
cas d'un credit affecte a la condition expresse que le client en fasse la demande 
ecrite. Ce delai de retractation peut parfois etre double d’un delai de reflexion 
des lors que le client n’accepte pas immediatement l'offre proposee par la 
banque. Le deblocage des fonds n'est alors effectif qu’en J+16 alors qu’en 
l’absence de ce delai de reflexion les sommes sont disponibles en J+8. 

D’autre part, la loi Chatel du 20 janvier 2005 renforce la protection du consom- 
mateur. L'emprunteur peut demander a ce que sa reserve soit diminuee ; 
Forganisme financier doit informer son client 3 mois avant Fecheance qu'il peut 
ne pas reconduire le contrat. Enfin en cas d’augmentation du plafond accorde, 
Fetablissement doit adresser une offre prealable. Si la reserve est inutilisee 
pendant 3 ans consecutifs, Fetablissement financier doit interroger son client 
sur sa volonte de reconduire le credit. 

Application 


E n o n c e 1 

Vous recevez ce jour M. et M me Merlin dont le fils souhaite acquerir un 
vehicule. Ils vous demandent de bien vouloir elaborer une solution de finan- 
cement pour l’achat d’un vehicule de 7 500 €. 

Vous etes charge de presenter le tableau d’amortissement du pret rembour- 
sable sur 24 mois au taux fixe hors assurance de 5,2 % (le cout de Fassurance 
deces invalidite est de 0,2 % du capital emprunte). 


Solution 1 


Periode 

Capital debut 
de periode 

Mensualite 
hors assurance 

Interet 

Assurance 

Amortis- 

sement 

Reste du 

1 

7 500 

329,71 1 

32,50 

1 ,25 2 

297,21 3 

7 202,79 

2 

7 202,79 

329,71 

31,21 

1,25 

298,50 

6 904,30 

3 

6 904,30 

329,71 

29,92 

1,25 

299,79 

6 604,51 

4 

6 604,51 

329,71 

28,62 

1,25 

301,09 

6 303,42 

5 

6 303,42 

329,71 

27,31 

1,25 

302,39 

6 001,03 

6 

6 001,03 

329,71 

26,00 

1,25 

303,70 

5 697,32 

7 

5 697,32 

329,71 

24,69 

1,25 

305,02 

5 392,30 

8 

5 392,30 

329,71 

23,37 

1,25 

306,34 

5 085,96 

9 

5 085,96 

329,71 

22,04 

1,25 

307,67 

4 778,30 


1 . 329,71 = (7500 X 5,2 %/12)/[1 - (1 + 5,2 %/12)- 24 ]. 

2. (7500 x 0,002)/12 = 1,25. 

3. 297,21 =329,71 -32,5. 
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Periode 

Capital debut 
de periode 

Mensualite 
hors assurance 

Interet 

Assurance 

Amortis- 

sement 

Reste du 

10 

4 778,30 

329,71 

20,71 

1,25 

309,00 

4 469,29 

11 

4 469,29 

329,71 

19,37 

1,25 

310,34 

4 158,95 

12 

4158,95 

329,71 

18,02 

1,25 

311,69 

3 847,27 

13 

3 847,27 

329,71 

16,67 

1,25 

313,04 

3 534,23 

14 

3 534,23 

329,71 

15,32 

1,25 

314,39 

3 219,84 

15 

3 219,84 

329,71 

13,95 

1,25 

315,75 

2 904,08 

16 

2 904,08 

329,71 

12,58 

1,25 

317,12 

2 586,96 

17 

2 586,96 

329,71 

11,21 

1,25 

318,50 

2 268,46 

18 

2 268,46 

329,71 

9,83 

1,25 

319,88 

1 948,59 

19 

1 948,59 

329,71 

8,44 

1,25 

321,26 

1 627,32 

20 

1 627,32 

329,71 

7,05 

1,25 

322,66 

1 304,67 

21 

1 304,67 

329,71 

5,65 

1,25 

324,05 

980,61 

22 

980,61 

329,71 

4,25 

1,25 

325,46 

655,15 

23 

655,15 

329,71 

2,84 

1,25 

326,87 

328,29 

24 

328,29 

329,71 

1,42 

1,25 

328,29 

0,00 


E n o n c e 2 


Votre client vous sollicite egalement pour les etudes de leur fils qui va inte- 
grer a la prochaine rentree une ecole de commerce. La duree des etudes est 
de 3 ans ; chaque annee coute 7 000 €. Une solution a particulierement 
retenu leur attention et ils vous demandent de simuler le cout de cette 
derniere sur la duree totale du credit. 

Caracteristiques du pret : 

21 000 € debloques en 3 tranches annuelles. 

Duree : 7 ans dont 3 ans de differe partiel. 

Taux hors assurance 3,2 %. 

Assurance 0,2 % capital emprunte. 

1. Calculez le montant des mensualites les trois premieres annees. 

2. Calculez le montant pendant les quatre dernieres annees. 

3. Calculez le cout total de ce credit. 

Solution 2 


Annee 

Montant 

debloque 

Mensualite hors 
assurance 

Interet/mois 

Assurance/ 

mois 

Cout total/ 
mois 

1 

7000 

18,67 € 

18,67 € 

1,17 € 

19,84 € 

2 

14000 

37,33 € 

37,33 € 

2,33 € 

39,66 € 

3 

21 000 

56 € 

56 € 

3,50 € 

59,50 € 

4 a 7 

21 000 

466,68 € 


3,50 € 

470,18 € 

Cout total 





2 996,24 € 


Au total, le credit coute 2 996,24 € dont 1 428 € pour la periode de differe. 
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36 La vente de credits 
a court terme 


I Principes cles 

Le produit credit a court terme propose au client est celui qui correspond a son 
besoin. Or, comme le credit n’est pas affecte, le client n’a pas a s’exprimer sur 
son achat futur. Le conseiller ne doit pas perdre une occasion de faire un pret 
personnel meme de faible montant. 

L’approche commerciale vise a equiper le maximum de clients, le plus en 
amont du besoin pour eviter de les voir souscrire un credit a court terme dans 
des etablissements autres que bancaires. 

La presentation au client de ce type de credit s’exprime par une echeance et 
non par un taux de credit. 

Si les clients de l’agence detiennent un pret personnel a la concurrence, le 
conseiller doit deployer une dynamique commerciale pour leur presenter sa 
gamme de credits. 

Les enjeux commerciaux pour l’etablissement bancaire sont les suivants : 
augmenter la production de credit court terme, developper dans l’esprit du 
client de Fagence le positionnement de la banque comme preteur de credit a 
court terme, accroitre la rentabilite du reseau et la maitrise du risque. 

II Demarche 

A. Selection du credit a court terme adapte au client 


QUESTIONNEMENT 

De quel montant souhaitez-vous disposer ? 

Faible 

Moyen 

Important 

Est-ce un besoin ponctuel ou envisagez-vous 
d’autres achats ? 

Plusieurs achats 

Plusieurs achats 

Achats 

ponctuels 

S’agit-ii d’achats « coup de cceur » ou reflechis ? 

Achats spontanes 

Achats spontanes 

Achats reflechis 

Comment pensez-vous financer ces achats 
ou projets ? 

Recherche 
d’une demarche 
simple 

Recherche d’une 
demarche simple 
pour une utilisation 
reguliere 

Arbitrage 

epargne/credit 

Utilisation 

opportunists 

Au niveau de la nature du financement, quelle 
est la duree de remboursement souhaitee ? 

30 jours 
maximum 

Jusqu’a 24 mois 

Plusieurs annees 

PRODUIT-REPONSE 

Autorisation 
de decouvert 

Credit 

renouvelable/ 
reserve d’argent 

Pret personnel 
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B. Presentation des arguments de vente de credits 
a court terme 



Le decouvert 

La reserve d’argent 

Le pret personnel 

Le pret etudiant 

Principe 

Donner de 
la souplesse 
au budget mensuel 

Payer comptant, 
en echelonnant 
le remboursement 
sur plusieurs mois 
en fonction de son 
budget mensuel 

Pouvoir projeter 
une depense 
importante 
en I’integrant 
dans son budget 
mensuel pour une 
duree determinee 

Pouvoir financer les 
etudes superieures 
d’un jeune et lui 
donner la possibility 
de commencer a 
rembourser que 
lorsqu’ilcommencera 
a percevoir 
des revenus 

Besoin 

Un besoin 
de tresorerie 
ponctuel 
et immediat 

Un besoin de 
tresorerie recurrent, 
immediat et variable 
en importance 

Un besoin de 
tresorerie ponctuel 
et important 

Un besoin de 
tresorerie immediat 
et/ou ponctuel 

Duree 

d’amortissement 

30 jours maximum 

Plusieurs mois 

Plusieurs annees 

Plusieurs annees 

Profil client 

Client bancarise 
avec flux recurrents 

Client bancarise 
utilisant une carte 
de paiement 
et/ou utilisation 
de decouvert 

Client bancarise 
ou epargnant + 
flux recurrents ou 
surface financiere 
stable 

Etudiant bancarise 
ou non, enfants 
des clients 

Accroches 

commerciales 

« Rentrees d’argent 
plus faibles que 
prevues outardives, 
depenses trap 
importantes ou 
imprevues... un 
decouvert peut vite 
arriver I » 

« En cas de retard 
d’une rentree 
d’argent, si vous 
le souhaitez, 
nous pouvons 
contractualiser 
votre decouvert. 
Cela vous donnera 
une marge de 
manoeuvre en cas 
de besoin. » 

« Avec un decouvert 
permanent, vous 
ferezdes economies 
en evitant des 
frais ! » 

Achat coup de coeur : 
« Pour faciiiter un 
achat coup de cceur, 
rien de tel que 
la discretion d’une 
carte ! » 

Depart en vacances : 
« Pour profiter au 
maximum de votre 
sejour, nous pouvons 
mettre une reserve 
speciale a votre 
disposition avec une 
carte de paiement. » 
Soldes : 

« Si vous voulez 
profiter pleinement 
des soldes, sans 
desequilibrer votre 
budget, nous avons 
le produit ideal ! » 

Virement d’un 
produit d’epargne : 
« Savez-vous qu’il 
ypeut-etremieuxa 
faire que de vous 
separer de cette 
epargne ? » 
Plusieurs credits : 

« Si vous detenez 
plusieurs credits a 
la consommation, 
je peux 

certainement vous 
faire faire des 
economies I » 
Elargissement 
de la famille : 

« Savez-vous que 
si vous desirez 
financer I’achat 
d’un nouveau 
vehicule, vous 
beneficiez chez 
nous d’un pret pre- 
acceptede...€?» 

Les parents ou 
le jeune evoquent 
les charges liees 
aux etudes 
(hebergement, frais 
de scolarite...) : 

« pour financer ces 
etudes, une solution 
tres souple : vous 
disposez de la 
somme empruntee 
en une seule fois ou 
par decaissements 
successifs ; vous 
pouvez commencer 
a ne rembourser 
qu’une fois entre 
dans la vie active » 
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C. Zoom sur la vente de Pautorisation de decouvert 

Comment expliquer a un client la gestion d’un decouvert ? 

En cas de solde negatif sur le compte, deux situations peuvent alors se presenter : 

1. Le client dispose deja d’une autorisation de decouvert 
mais ne comprend pas son fonctionnement 

« Cette autorisation est accordee a I'ouvcrturc du compte et donne la possibility 
de gerer difficultes passageres et fins de mois difficiles. Son montant est defini 
avec votre conseiller, en fonction de vos revenus et de votre situation. Un 
decouvert se rembourse dans le mois. II donne lieu au paiement de frais, qu’on 
appelle agios, a un taux annuel qui figure sur votre releve de compte. » 

Conseil a donner au client : des que vous sentez que le mois va etre difficile, il ne 
faut surtout pas hesiter a contacter votre conseiller pour Ten informer. D'abord 
parce qu’il appreciera le geste, ensuite parce qu'il peut envisager des solutions. » 

2. Le client ne dispose pas d’une autorisation 

de decouvert (ou le montant de ses depenses depasse 
le decouvert autorise) 

« Cela risque d’entrainer le blocage de vos paiements par cheque et en plus des 
frais a votre charge lies aux rejets de vos paiements. A defaut de rendre le 
solde positif avant un mois, vous risquez de devenir interdit bancaire. » 

Les arguments pour vendre le decouvert autorise sont les suivants : 

• simplicity (mise en place rapide et simple) ; 

• souplesse (montant du decouvert reajustable, gestion des variations des 
depenses mensuelles plus simple) ; 

• competitivite de l’offre si le taux des agios du decouvert est l’un des moins 
eleve du marche bancaire. 

^ Applications 


E n o n c e 

Vous etes conseiller financier. Formulez les reponses aux objections suivantes 
de la part des clients a qui vous proposez des credits a court terme. 

• Proposition d’autorisation de decouvert : 

« Je n’ai pas besoin d’autorisation de decouvert ; je ne suis jamais a 
decouvert ! » 

• Proposition d’un credit permanent : 

« Le credit permanent que vous me proposez est trop couteux ! » 

« Je ne prevois pas de depense prochainement. » 

• Proposition d’un credit personnel : 

« Je vais financer mes achats avec mon epargne. » 

« Le taux de ce credit est tres eleve. » 
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Solution 


Objection de la part du client 

Refutation de I’objection 

« je n’ai pas besoin d’autorisation de 
decouvert ; je ne suis jamais a decouvert ! » 

Sa mise en place est gratuite. Vous ne payez 
rien tant que votre compte n’est pas debiteur. 
Sachez que si votre compte etait a decouvert, 
ne serait-ce qu’une seule fois, cela vous 
eviterait de payer la commission de 
depassement pergue pour les clients ne 
disposant pas d’autorisation de decouvert. 

« le credit permanent que vous me proposez 
est trap couteux ! » 

Ce credit ne vous coute rien tant que vous ne 
I’utilisez pas. Son taux se situe dans la 
moyenne des taux pratiques sur le marche par 
les enseignes de distributeurs qui vous 
proposent ce type de financement. De plus, 
vous pouvez a tout moment rembourser les 
sommes restant dues. 

« je ne prevois pas de depense 
prochainement » 

Cette reserve d’argent est en permanence 
disponible. Vous pouvez I'utiliser quand vous le 
voulez. 

« je vais financer mes achats 
avec mon epargne » 

En puisant dans votre epargne, vous risquez 
de perdre des avantages acquis voire d’etre 
fiscalise. 

« le taux de ce credit est tres eleve 
par rapport a la concurrence » 

Si vous parlez des taux promotionnels affiches 
a la concurrence, sachez qu’ils sont en general 
donnes pour un certain montant d’emprunt et 
sur une duree courte de remboursement. 

Le montant de la mensualite est done eleve. 
Je vous propose d’etudier ensemble 
la mensualite adaptee a votre budget. 
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37 Les credits immobiliers 
et la gestion du risque 


I Principes 

Les credits immobiliers seront mis en place pour l’acquisition de la residence 
principale, d’une residence secondaire ou bien d’un investissement locatif. 11s 
sont encadres par la loi Scrivener 2 (voir complement). 

II Methode 

A. Typologie des credits immobiliers 


Types de prets 

Definition 

Pret aides 

Pret taux zero 

Pret sans interet accorde sous condition de ressources (voir fiche 39). 

Pret conventionne 

Pret ouvrant droit a la perception de I’APL (allocation personnalisee au 
logement), non soumis a condition de ressources. 

Pret accession 
sociale 

Pret reserve aux personnes en activite, sous condition de ressources. Ces 
prets sont compatibles avec la perception de I’allocation personnalisee au 
logement. 

Pret epargne 
logement 

Pret pouvant etre obtenu a un taux fixe en debut de contrat apres une 
phase d’epargne. Le montant et la duree de remboursement dependent 
de droits acquis pendant la phase d’epargne (voir fiche 30). 

Autres 

(1 % employeur...) 

II existe une multitude d’autres possibility d’emprunter a des conditions 
autres que celles du marche (pret locatif social, pret locatif a usage social, 
pret locatif intermediaire...). 

Pret classique 

Pret amortissable caracterise par : 

• une duree de remboursement 

• un taux effectif global qui englobe outre le taux nominal (fixe ou variable), 
les frais de dossier, le cout des garanties, le cout des assurances. 

Pret relais 

Pret mis en place pour permettre I’achat d’un bien immobilier en attendant 
de percevoir les fonds relatifs a la vente d’un autre bien immobilier (voir 
fiche 42). 

Prets in fine 

Pret dont le remboursement est constitue par les interets et I’assurance 
deces invalidity. Le capital sera rembourse en 1 fois au terme du contrat. 
Ce type de pret permet en particulier de financer certains investissements 
dans I’immobilier locatif (fiche 42). 
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Types de prets 

Definition 

Pret hypothecate 
rechargeable 
(ordonnance 
mars 2006) 

Lamortissement realise au fur et a mesure du remboursement d’un pret 
immobilier constitue une recharge utilisable pour financer un autre projet 
(investissement locatif, residence secondaire, etude des enfants) sans 
attendre la fin du pret initial. Exemple : j’ai emprunte 90000 €, le capital 
restant du est de 42 000 €, la recharge est done de 48 000 €. Li avantage 
de cette formule est de limiter le cout des garanties. 

Pret viager 
hypothecate 
(ordonnance 
mars 2006) 

Pret reserve aux personnes agees entre 65 et 95 ans. La banque va 
prefer entre 16 et 66 % de la valeur du bien. Capital et interets seront 
rembourses au deces de l’emprunteur par la vente de I’immeuble. 

Si le produit de la vente excede le montant du a la banque, les heritiers 
pergoivent la difference. La mise en place de ces prets s’accompagne de 
frais (4 %). Ces derniers sont proposes a un taux fixe de 8,5 %. 


B. Les etapes de mise en place d’un credit 

La mise en place d’un credit immobilier est particulierement encadree (loi 
Scrivener 2). L'emprunteur devra fournir un ensemble de justificatifs qui 
permettront a la banque de mesurer le risque encouru et done d'accepter ou de 
refuser d’editer une offre prealable de credit. En effet, la banque doit anticiper 
sur 3 risques a savoir : 

• le risque de non-remboursement est avere lorsque l’emprunteur ne peut plus 
faire face a ses echeances (momentanement ou definitivement). Certaines 
banques n’hesitent plus a mettre en avant des solutions de credits qui integrent 
la possibility de suspendre pendant 1 ou 2 mensualites le remboursement du 
credit ; 

• le risque d’immobilisation lorsque la duree initiale du credit est allongee ; 

• le risque de taux : il depend des conditions de refinancement de la banque. Si 
la banque accorde des prets a taux fixe et emprunte a taux variable, toute 
remontee des taux genere une perte pour la banque. 

1. L’appreciation du niveau de risque 

Le risque que represente un client va d’abord s’apprecier au regard de sa capacite 
d’endettement et de remboursement. 


Taux d’endettement et capacite de remboursement 


Taux d’endettement 


'y' Emprunts et charges permanentes 


I 


Revenus permanents 


Revenus - y Emprunts et impots 

Reste a vivre = “ 

Nombre de personnes du foyer 
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Exemple : 

Un couple avec 2 enfants et 4 000 € de revenu par mois. 


Situation 

Montant 

Taux 

d’endettement 

Reste 
a vivre 

Capacite de 
remboursement 
marginale 

Revenu mensuel 

4000 € 

(800 + 100 + 270)/ 
4000 = 29,25 % 

2 580 € soit 
645 € par 
personne 

(33 % - 29,5 %) 
*4000 = 140 € 

Credit consommation 
Credit permanent 
(revolving) 

Credit immobilier 
Impot 

270 € 
100 € 

800 € 
250 € 





En conclusion, le taux d’endettement est inferieur au taux habituellement 
retenu par la profession (33 %). De la meme maniere, le reste a vivre doit etre 
au minimum de 350 € a 400 € par personne. 


Remarque : le taux d’endettement doit s’apprecier relativement 
au niveau des revenus. Un taux d’endettement de 33 % avec un 
revenu proche de 1 200 € par mois peut constituer une situation 
plus risquee qu’un endettement de 35 % avec 5 000 € de revenus. 
C’est pour cette raison que le dossier ne sera accepte qu’apres le 
calcul du reste a vivre. 


D'une maniere generale, la capacite de remboursement tient compte des charges 
et des revenus. Le taux d’endettement ne devant pas depasser 33 %, on obtient 
la capacite de remboursement en calculant : 33 % x revenus. Par difference 
avec le montant des emprunts existants, on obtient la capacite de remboursement 
marginale dont dependront la duree et le montant des prets (dans l’exemple 
precedent cette capacite est de 140 € par mois). 

Les autres elements d’appreciation du risque 

• L’anciennete dans l’emploi. 

• L’anciennete dans la banque. 

• Le montant de l’epargne. 

• La duree du pret. 

• Le niveau de l’apport personnel. 
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2. La constitution du dossier 



Pieces a fournir 

Utilite 

Emprunteur, 

co-emprunteur 

Piece d’identite, livret de famille 

S’assurer tant de I’identite 
des emprunteurs que de la nature 
du contrat de mariage et 
de la composition de la famille 

Ressources 

Avis d’imposition, 3 derniers bulletins 
de salaires, derniere declaration 
de revenus, attestation CAF, 
releves bancaires (si emprunteur 
multibancarise) 

Recenser I’ensemble des ressources 
Mieux cerner le comportement 
bancaire de I’emprunteur 

Charges 

Ensemble des tableaux 
d’amortissement des prets en cours 
(consommation, immobilier...) 
Charges de logement actuelles 

La confrontation des ressources 
et des charges permettra de calculer 
le taux d’endettement, le reste 
a vivre ainsi que la capacity de 
remboursement de I’emprunteur. 

Autres 

Contrat de construction, recepisse 
de depot de permis de construire, 
promesse de vente, RIB et 
autorisation de prelevement 
Formulaire complete de demande 
d’assurance deces invalidity 

Permet le deblocage des fonds 
Mise en place du remboursement 
du pret 

Lemprunteur n’est cependant pas 
oblige de souscrire I’assurance que 
lui propose la banque. II peut choisir 
un autre assureur. 


Formulaire d’assurance perte 
d’emploi 

Lemprunteur doit signaler qu’il a 
refuse de souscrire I’assurance perte 
d’emploi (si c’est le cas). 


3. L’edition de I’offre prealable 

Apres avoir etudie le dossier dans sa globalite, la banque est alors en mesure 
de proposer une offre prealable de pret qui doit comprendre les elements 
suivants : 

• l’identite des parties et des cautions s’il y a lieu ; 

• la nature, l’objet et les modaliles du pret ; 

• le tableau d’amortissement, le cout total du credit, les modalites de revision 
pour les prets a taux variable. 

Ill Complements : le cadre juridique 
des prets immobiliers 

Les prets immobiliers sont encadres par la loi Scrivener 2. L’offre prealable 
comprend ainsi des conditions particulieres et des conditions generates. 

Les delais : l’emprunteur dispose alors d'un delai de 10 jours a compter de la 
reception de l'offre. L’acceptation par l’emprunteur ne peut etre signifiee qu’a 
partir du ll e jour et par voie postale obligatoirement. De meme l’offre de la 
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banque est valable 1 mois a compter de sa reception par l’emprunteur. Enfin, 
« l’offre est acceptee sous la condition resolutoire de la non-conclusion dans un 
delai de 4 mois a compter de son acceptation du contrat par lequel le pret est 
demande » (article 312-12 du Code de la consommation). 

^ Application 


E n o n c e 

Monsieur et Madame Dejean ont fait construire en 1997 une maison indivi- 
duelle. Votre banque avail alors finance cette acquisition pour un montant 
global de 122000 € (achat du terrain, construction et frais de notaire compris). 
Les caracteristiques des prets sont resumees dans le tableau suivant : 


Nature 
du pret 

Montant 

Date de 
mise en 
place 

Taux 

Duree 

Capital 
restant du 
au 16/12/2007 

Mensuallte 
hors assurance 

Pret 

amortissable 

principal 

70 000 € 

15/07/1997 

8,5 % 

15 ans 

31 309 € 

689,32 € 

Apport 

personnel 

20 500 € 

15/07/1997 





Pret PEL 

8000 € 

15/07/1997 

6,25 % 

15 ans 

3273 € 

68,59 € 

Pret CEL 

7 500 € 

15/07/1997 

3,75 % 

15 ans 

2935 € 

54,54 € 

Pret taux 
zero 

16000 € 

15/01/1997 

0% 

17 ans (pas 
de differe) 

4687 € 

78,43 € 

Total 

1 22 000 € 





890,88 € 


L’arrivee d'un troisieme enfant necessite de transformer le logement. Ils 
envisagent d’effectuer une extension pour un montant de 45 000 €. Ils 
souhaiteraient egalement en prof iter pour renegocier les conditions de leur 
pret principal et eventuellement de leur pret PEL. Votre banque n'est pas 
opposee a cette idee et fait la proposition suivante : 

Taux fixe sur 8 ans 4,80 % 

Assurance sur 2 tetes a 100 % : 0,36 % du capital emprunte 
Pas de penalite de remboursement anlicipe 
Frais de dossier : 1 % 

Par ailleurs, la societe de cautionnement est d’accord pour effectuer le trans- 
fert de la caution sur le nouveau pret. Vous savez par ailleurs que le couple 
dispose d’un revenu de 5 600 € par mois, et qu'il rembourse actuellement un 
credit auto pour un montant de 385 €/mois (duree restante 2 ans). 

1. Calculez le taux d’endettement actuel. 

2. Que devront fournir vos clients pour justifier du montant des travaux et 
constituer le dossier de pret ? 
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3. Presentez le plan de financement incluant le rachat du pret principal, du 
pret PEL ainsi que le inontant des travaux. 

4. Calculez le nouveau taux d’endettement. 


Solution 

1. Taux d’endettement actuel : (1 275,88/ 5 600) * 100 = 22,78 % 

2. Les clients devront fournir un contrat de construction de maison individuelle 
sur lequel figure le prix de realisation par le constructeur de l’extension. 
Les clients devront egalement produire un recepisse de depot de permis de 
construire 

3. et 4. Plan de financement et taux d’endettement 


Montant emprunte 


Mensualite hors 
assurance 

Assurance 
sur 2 tetes 

Nouveau taux 
d’endettement 

Rachat pret principal 

31 309 € 

1 009,93 € 

48,23 

27,28 % 

Rachat pret PEL 

3273 € 

Travaux 

45 000 € 

Frais de dossier 

795 € 

Total operation 

80 377 € 


Le nouveau taux d’endettement reste en dessous des normes habituellement 
admises. Par ailleurs le credit auto s’arretant dans deux ans, le taux d’endettement 
retombera alors a 20,43 %. 
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38 La vente 

d’un credit immobilier 


I Principes cles 

L’achat de la residence principale reste pour la majorite des clients bancarises 
l'achat le plus important de leur vie. Aussi prennent-ils le temps de comparer 
les offres entre etablissements de credit. Le taux du credit propose sera bien 
souvent l’element d'appel mais l’accompagnement du client dans son projet 
fera la difference a terme. 

Aujourd'hui, l'immobilier constitue une reponse a la preparation de la retraite 
via l’investissement locatif. II n’est done pas rare de voir un client monter un 
pret immobilier pour financer une telle operation alors qu'il n’est pas encore 
proprietaire de sa residence principale. 


II Demarche 


Deceler 

les opportunity 
de vente 

Suivre les etapes cles 
de la vente 

Refuter les objections 
du client 

Le client vous 
demande le taux 
actuel des prets 
immobiliers pour 
sa premiere 
acquisition. 

Mesurer le degre d’avancement du 
projet (contacts avec les constructeurs, 
agences immobilieres, recherche d’un 
terrain...). 

Evaluer avec le client le cout de 
I’enveloppe du projet (montant acte 
en mains de l’achat, amenagement 
du terrain, travaux, decoration...) 
Presenter le principe de I’assurance 
deces invalidity (ADI) : nombre de 
tetes a assurer, pourcentage sur 
chaque tete, questionnaire medical... 
Definir ie plan de financement. 
Presenter les garanties possibles 
pour ce pret. 

Presenter les avantages du credit 
propose. 

Faire une premiere simulation 
d’emprunt (calcul de mensualite, 
duree de I’emprunt...). 

« Le taux propose est trap eleve. 

Je vais aller voir vos concurrents » : 
Vous ne devez pas rechercher 
uniquement un taux. D’autres facteurs 
doivent intervenir dans votre prise de 
decision : le taux d’assurance ADI 
propose, la possibility de rembourser 
votre emprunt de maniere anticipee 
sans frais de penalite, le suivi de votre 
dossier, le conseil, I’accompagnement 
de la banque dans votre projet, la 
possibility de moduler votre mensualite 
en cas de coup dur... 

Voir application. 
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Deceler 

les opportunity 
de vente 

Suivre les etapes cles 
de la vente 

Refuter les objections 
du client 

Le client deja 
proprietaire 
de sa residence 
principal, veut 
acquerir un autre 
bien immobilier 
dont la valeur 
est inferieure 
ou superieure 
a sa residence 
principal qu’il 
met en vente. 

S’interesser au projet du client : delai 
entre I’achat et la revente, type de bien 
a financer... 

Proposer un credit relais. 

Definir le plan de financement : calcul 
des mensualites de remboursement 
avant et apres la revente du bien, faire 
des simulations en insistant sur 
I’impact de la date de revente sur la 
duree et le cout du credit. 

Argumenter sur le credit relais : 
moduler I’echeance qui permet de 
maitriser son budget et le cout du 
credit, reporter I’echeance pour 
anticiper sereinement les difficulty 
passageres. 

« je ne vais pas pouvoir rembourser en 
meme temps le credit des deux 
biens ! » : 

Pour vous permettre de continuer 
a assumer les charges de la vie 
quotidienne, les mensualites sont 
moins elevees tant que le credit 
sur le bien que vous cherchez a vendre 
est en cours, 
ou 

Le report d’echeance vous permet 
d’apprehender en toute quietude les 
eventuels coups durs. 

Le client (avec 
un taux marginal 
d’imposition 
eleve) cherche 
a acheter un bien 
immobilier en vue 
de le louer. 

Accompagner le client dans sa 
reflexion (faire de I'empathie) : 
Anciennete du bien, localisation du 
bien, connaissance du marche locatif 
du secteur geographique concerne, 
chiffrage des travaux si besoin, 
connaissance du montant des charges 
eventuelles de la copropriete, futurs 
travaux des parties communes, 
prevision du montant du loyer, gestion 
confiee a un professionnel... 
Presentation des dispositifs fiscaux en 
vigueur sur I’investissement locatif 
Definir un plan de financement et les 
garanties 

Calculer avec le client le montant de la 
defiscalisation 

Argumenter sur le pret in fine 

« En quoi le pret in fine me permet de 
defiscaliser ? » : 

La defiscalisation est possible grace a 
des interets plus eleves que pour un 
pret classique. De plus, le montant des 
interets est constant durant la duree de 
I’operation. 

« Je devrais peut-etre recourir a mon 
epargne pour financer une partie de ce 
bien » : 

Vous avez la possibility avec ce pret de 
conserver et de valoriser votre epargne 
grace a la souscription d’un contrat 
assurance-vie (cf. les risques de 
la fiche « les prets relais et prets 
in fine »). 

« J’ignore encore le montant du loyer 
accepte par les futurs locataires » : 
ce pret est souple dans son 
fonctionnement. II vous permet 
d’ajuster au mieux la mensualite 
de remboursement et le montant 
des loyers que vous allez percevoir. 
Vous avez encore le temps de vous 
renseigner sur le marche locatif 
de ce secteur geographique ». 


La constitution du dossier est une etape importante de la vente du credit 
immobilier. Elle permet pour l’agence de gerer le risque. Voir « les etapes de 
mise en place d’un credit » (fiche les credits immobiliers). 
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Fiche 38 • La vente d’un credit immobilier 


Applications 


E n o n c e 

Un jeune client (25 ans, infirmier salarie en milieu hospitalier, client de 
l’etablissement bancaire depuis l’age de 18 ans) envisage d’acquerir un 
studio pour sa residence principale. II a un apport personnel de 8000 €. 
Vous le recevez aujourd’hui pour un premier entretien autour de ce projet 
immobilier. II vous parait Ires opportuniste et pret a changer de reseau 
bancaire pour le pret immobilier. Vous repondez a ses objections. 

1. Quelle duree de credit faut-il prendre aujourd’hui ? 

2. Comment obtenir le meilleur taux de credit dans votre etablissement ? 

3. C’est quoi pour vous un bon dossier immobilier ? 

4. Quels sont les frais que je vais devoir supporter dans le cadre du credit 


immobilier ? 

S o 

1 u t i o n 

Objection du client 

Refutation de I’objection 

Quelle duree de credit faut-il 
prendre aujourd’hui ? 

II n’y a pas de bonne duree de credit. Cela depend de la 
situation du demandeur. Si vous demandez une duree 
longue, vos mensualites vont pouvoir baisser ou le montant 
de I’emprunt augmenter. Mais plus la duree sera longue, 
plus vous supporterez des interets. Par exemple, un pret 
de 150000 € sur 25 ans presente un cout presque deux 
fois plus lourd en interets qu’un credit d’un montant 
identique sur 15 annees. 

Comment obtenir le meilleur taux 
de credit dans votre etablissement ? 

Le taux est plus attrayant si votre profil d’emprunteur n'est 
pas a risque. En effet, la banque peut craindre pour 
certains clients un defaut de remboursement. 

C’est quoi pour vous un bon 
dossier immobilier ? 

Un bon dossier immobilier repose sur I’etude de plusieurs 
points : un apport personnel important, un solide effort 
d’epargne sur les annees anterieures, une duree courte 
de pret, un achat de bonne qualite qui conforte la garantie 
hypothecate, une situation professionnelle solide... Tous 
ces elements facilitent I'obtention d’un bon taux de credit 
immobilier. 

Quels sont les frais que je vais 
devoir supporter dans le cadre 
du credit immobilier ? 

A I’exception du PEL, un pret s’accompagne de frais de 
dossier. Lassurance deces invalidity est imposee par 
la banque. On rajoute les frais d’hypotheque. Mais le 
privilege de preteur de deniers ou la caution constituent 
des alternatives souvent moins onereuses. 
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39 Les prets aides 


I Principes 

Les prets aides regroupent des prets qui permettent de profiter de conditions 
plus interessantes au regard des prets amortissables classiques. Us peuvent etre 
sans interet (pret a taux zero), beneficier d’un taux reglemente (pret conven- 
tionne), profiter d’une prime de l’Etat (pret epargne logement). Mis a part le 
cas particulier de l’epargne logement, l’ensemble des prets aides sont attribues 
sous conditions de ressources. 

II Methode 

A. Le pret a taux zero (PTZ) 

Cree en 1995, le pret a taux zero est un pret sans interet, l’emprunteur ne 
remboursant que du capital et l’assurance deeds invalidite. Les derniers 
amenagements datent d’avril 2007. 

1. Les caracteristiques 


Qui ? 

Les personnes physiques domiciliees en France et dans les DOM 
(avec des amenagements particuliers pour ces derniers) 

Quoi ? 

Logements neufs (achat ou construction) 

Logements anciens (sans conditions de travaux). On notera cependant que 
le montant accorde au titre du pret est legerement inferieur dans le cas d’une 
acquisition d’un logement ancien. De plus le logement ancien doit avoir 
une surface totale de plus de 14 m 2 . 

Conditions 
a remplir 

Reserve aux primo accedants (I’emprunteur ne doit pas avoir ete proprietaire 
de son logement dans les 2 ans qui precedent la mise en place du PTZ). 
Respecter certaines conditions de ressources (voir tableau 1). Le revenu 
fiscal de reference est le revenu net imposable (apres deduction forfaitaire de 
1 0 %) de I’annee N - 2 si la demande de pret est effectuee entre le 1 er janvier 
et le 31 mars N, ou le revenu net imposable de I’annee N - 1 pour les 
demandes faites apres le 1 er avril N. 

Montant 
du pret 

Le minimum de : max 20 % du prix d’achat du logement (hors frais) ou 50 % 
du montant de I’ensemble des autres prets de plus de 2 ans (dans la limite 
des plafonds : voir tableau 2). Depuis le 1 er janvier 2007, le PTZ peut faire 
I’objet d’une majoration (de la part des collectivites territoriales). 
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Modalites de 
remboursement 

La particularity du PTZ est la possibilite de beneficier d’un differe partiel 
ou total de remboursement. Plus les ressources de I’emprunteur sont faibles, 
plus le differe sera important (voir tableau 3). 

Avantages 

Pas de frais de dossier, pas de taxe de publicity fonciere, minoration de 
la taxe locale d’equipement, possibilite de differe d’amortissement sans cout 
pour I'emprunteur, cumulable avec d’autres prets aides (PAS PEL...). 

Duree 

De 6 a 22 ans avec ou sans differe de remboursement. 


2. Les conditions de ressources 


Tableau 1 


Composition du menage 

Zone A 1 

Zone B ou C 2 

1 personne 

31 250 € 

23 688 € 

2 personnes 

43 750 € 

31 588 € 

3 personnes 

50 000 € 

36 538 € 

4 personnes 

56 875 € 

40 488 € 

5 personnes et plus 

64 875 € 

44 425 € 


1 . Paris, region parisienne, cote d’Azur, Genevois Frangais. 

2. Le reste du territoire. 


3. Le montant du pret 


Tableau 2 


Composition du menage 

Logement neuf 

Logement ancien 

Zone A 

Zone B et C 

Zone A 

Zone B 

Zone C 

1 

16000 € 

11 000 € 

14400 € 

8800 € 

8250 € 

2 

22 500 € 

16 500 € 

20 250 € 

13200 € 

12375 € 

3 

25 000 € 

19 000 € 

22 500 € 

15200 € 

14250 € 

4 

27 500 € 

21 500 € 

24 750 € 

17200 € 

16125 € 

5 

30 000 € 

24 000 € 

27 000 € 

19200 € 

18000 € 

6 personnes et plus 

32 500 € 

26 500 € 

29 250 € 

21 200 € 

19875 € 
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4. Le remboursement du pret 


Tableau 3 


Revenu 
fiscal de 
reference 

Avec ou sans periode 
de differe 

Amortissement 
du capital 

Duree 

en 

mois 

Duree 
totale 
du pret 

Mensualites 
hors assurance 

Moins de 
15801 € 

Periode 1 : differe de 
100% 

Non 

216 

22 ans 

0 

Periode 2 : amortissement 
du capital 

100% 

48 

Capital differe/48 

De 15801 € 
a 19750 € 

Periode 1 : differe de 75 % 

25 % du capital 

216 

21 ans 

Capital emprunte/ 
(216*4)' 

Periode 2 : amortissement 

75 % capital 

36 

Capital differe/36 

De 19751 € 
a 23 688 € 

Periode 1 : differe de 50 % 

50 % du capital 

180 

17 ans 

Capital emprunte/ 
180*2 

Periode 2 : amortissement 

50 % du capital 

24 

Capital differe/24 

De 23689 € 
a 31 588 € 

Pas de differe ; 1 seule 
periode de remboursement 

1 00 % du capital 

96 

8 ans 

Capital emprunte/ 
96 

Au-dela de 
31 588 € 

Pas de differe ; 1 seule 
periode de remboursement 

1 00 % du capital 

72 

6 ans 

Capital emprunte/ 
72 


1. Remboursement du 1/4 du capital pendant la duree du differe soit pendant 216 mois (1/4*K)/216 = K/21 6*4. 


Exemple 

Situation : un couple et 2 enfants dont le revenu fiscal de reference est 
de 22 000 €. Ils envisagent la construction d’un pavilion pour un montant 
de 120 000 € en zone C. Ils disposent de 10 000 € d’apport personnel. 

Droit a pret min. de 20 % * 120 000 = 24 000 € ou 50 % * 110 000 € = 55 000 €. 
Le minimum depasse le plafond (21 500 €). Le pret auquel ce couple a 
droit est done de 21 500 €. 

Comment ce pret sera rembourse ? Pendant la periode 1 (periode de 
differe partiel), le couple remboursera 59,72 € par mois hors assurance 
pendant 15 ans. Ensuite 447,92 € (10750€/24 mois) pendant 2 ans. Au 
total le pret a taux zero aura ete rembourse sur 17 ans. 


B. Les prets conventionnes 


Qui ? 

Les personnes physiques domiciliees en France 

Quoi ? 

Logements neufs (achat ou construction) : le logement doit constituer 
la residence principale du beneficiaire ou residence locative. Travaux 
dans un logement de plus de 10 ans et pour un montant de plus de 4 000 €. 
Logements anciens accompagnes de travaux. 
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Conditions 
a remplir 

Pas de conditions de ressources. Endettement de I’emprunteur ne doit pas 
exceder 25 a 30 % de ses ressources. 

Le logement doit respecter des normes de surface : 9 m 2 pour une personne 
seule, 16 m 2 pour un couple et 9 m 2 par personne supplementaire. 

Montant du pret 

90 % du montant du projet (hors frais d’acte) 

Modalites de 
remboursement 

Pret amortissable sur une duree comprise entre 5 et 30 ans. Le taux d’interet 
peut etre fixe ou variable. Dans les deux cas il est plafonne. Taux fixe 
maximum au 1 er juillet 2007 : 6.5 % si pret < 12 ans, 6,70 % entre 12 et 
15 ans, 6,85 % entre 15 et 20 ans et 6,95 % pour les prets de plus de 20 ans. 
Pour les prets a taux variable, le taux maximum est de 6,50 %. 

Commentaire 

Possibility de profiter de I’APL (aide personnalisee au logement), de louer le 
bien (dans ce cas le locataire ne peut beneficier de I’APL). Les taux etant 
determines a partir d'un taux de reference auquel on applique une marge 
differente selon la duree, les prets conventionnes ne sont pas les plus 
interessants. Par ailleurs, les frais de garantie sont reduits. 


III Complement : 
le pret a I’accession sociale 

Ce pret est une forme particuliere de pret conventionne qui profite de la garantie 
du fonds de garantie de l’accession sociale a la propriete. II s’agit d'une garantie 
de l’Etat a l’egard des etablissements de credits. La loi de finances 2006 a 
modifie sensiblement les modalites de fonctionnement du fonds en particulier. 
Ainsi, les prets octroyes a partir de 2007 sont garantis par l’intervention directe de 
l’Etat et non plus par une cotisation prealable au fonds. En cas de defaillance 
d’un emprunteur, l’Etat remboursera Petablissement de credit victime de la 
defaillance pour une partie du capital, l’autre partie etant couverte par une 
mutualisation des risques des etablissements de credit. Ces prets sont condi- 
tionnes par les ressources de l’emprunteur. 11s beneficient egalement de frais 
de garantie reduits et d’une exoneration de la taxe de publicite fonciere. 


A. Conditions de ressources du beneficiaire 


Ces conditions de ressources sont applicables au l er avril 2007. 


Nombre de personnes 

lie de France 

Province 

1 

19 005 € 

15 183 € 

2 

27 895 € 

22 205 € 

3 

33 500 € 

26 705 € 

4 

39 118 € 

31 199 € 

5 

44 751 € 

33 713 € 

Par personne supplementaire 

5 623 € 

4 498 € 
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B. Conditions d’utilisation 

D’une part, le pret devra servir a l’acquisition de la residence principale de 
l’emprunteur, des travaux d’agrandissement d’au moins 14 m 2 ou des travaux 
d’amelioration d’un montant superieur a 4000 €. D’autre part aucune piece 
habitable ne devra avoir une surface de moins de 7 m 2 , en moyenne les surfaces 
des pieces habitables devant etre de 9 m 2 . 

Le financement d’une operation par un PAS exclut le recours a tout autre pret 
hormis le pret a taux zero, les prets epargne logement. 

C. Le taux d’interet d’un PAS 
(applicable le 1 er juillet 2007) 


Duree 

Taux fixe 

Taux variable ou revisable quelque soit la duree 

Moins de 12 ans 

5,9 % 

5,90 % 

De 12 a 15 ans 

6,1 % 

De 15 a 20 ans 

6,25 % 

Plus de 20 ans 

6,35 % 


Application 

E n o n c e 

Vos clients souhaitent acquerir leur residence principale et vous deinandent 
s’ils peuvent acceder au pret a taux zero, le montant ainsi que les inodalites 
de reinbourseinent du pret. Vous disposez des informations suivantes. 

Projet a financer : Appartement ancien de 95 m 2 pour une valeur de 145000 € 
(zone C). 

Ressources du menage annee N - 2 : 32 000 €. 

2 enfants a charges. 


Solution 

II convient en premier lieu de verifier que les conditions d’eligibilite sont satis- 
faites : 

• conditions requises : il doit s’agir d'une premiere acquisition dans le neuf ou 
l’ancien. II s’agit ici d’un appartement ancien ; 

• le revenu fiscal de reference doit etre inferieur a 40488 €. c’est le cas puisque 
le revenu fiscal est egal a 28 800 € (32 000 - 10 % *32 000). 

Montant du pret : au maximum 20 % de 145 000 € soit 29000 €. Dans notre cas 
le pret sera de 16 125 €. 

Modalite de remboursement : compte tenu du revenu fiscal de reference, le couple 
devra rembourser ce pret sur 96 mois. 11 ne beneficiera pas non plus du differe 
d’amortissement. Ainsi le pret a taux zero sera rembourse en 96 mensualites de 
167,97 € (16 125/96) hors assurance. Le couple devra par ailleurs emprunter 
128 875 € afin d’assurer le financement de l’acquisition envisagee. 
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40 Le cout d’un credit 


I Principes 

Calculer le cout d’un credit oblige a prendre en compte le cout des echeances 
(interet et amortissement) de 1‘assurance deces invalidity, des frais de dossier 
el de garantie. 

II Methode 

A. Le tableau d’amortissement 

Le tableau d’amortissement doit obligatoirement figurer avec l’offre prealable de 
pret envoyee par la banque. Ce tableau decompose le montant des echeances en 
interets, amortissement et assurance. Le tableau d’amortissement restera inchange 
pendant toute la duree du pret pour les prets a taux fixe. En effet, les prets a 
taux variable font l’objet de revision (annuelle en general sauf montage parti- 
culier) ; ce qui modifie les elements du tableau d’amortissement (montant de la 
mensualite, duree du pret). Un emprunt pourra etre rembourse de deux manieres : 

• amortissement constant. L’annuite et les interets diminuent au fur et a mesure 
des remboursements ; 

• annuites constantes. L’ amortissement augmente tandis que les interets verses 
diminuent. Le montant consacre a l’amortissement en debut de pret sera 
d’autant plus fort que le taux d’interet est faible et que la duree de rembour- 
sement est courte. A l’inverse, plus la duree de remboursement est longue, 
moins le capital s’amortit rapidement. 

B. Le remboursement par amortissement constant 

L’annuite : c’est la somme versee periodiquement (mensuellement ou trimes- 
triellement) par l’emprunteur au preteur. 


Emprunt 15000 € sur 5 ans a 4 % remboursables en 5 annuites 


Periodes 

Capital restant du 
en debut de periode 

Amortissement 

(1) 

Interets 

(2) 

Annuite 
(3) = (1) + (2) 

Capital restant du 
en fin de periode 

1 

15000 

3000 

600 

3600 

12000 

2 

12000 

3000 

480 

3480 

9000 

3 

9000 

3000 

360 

3360 

6000 

4 

6000 

3000 

240 

3240 

3000 

5 

3000 

3000 

120 

3120 

0 

Total 


15000 

1800 

16800 



Capital emprunte/duree du pret 
I = t x capital restant du en debut de periode 
Annuite = amortissement + interets 
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C. Le remboursement par annuite constante 


Emprunt de 80000 € sur 10 ans taux fixe de 3,2 % hors assurance 
Assurance 0,35 % du capital initial 


Periodes 

Capital du en 
debut de periode 

Mensualite 

Interets 

Amortis- 

sements 

Assurance 

Capital du en 
fin de periode 

1 

80000 

779,89 

213,33 

566,56 

23,33 

79 433,44 

2 

79433,44 

779,89 

211,82 

568,07 

23,33 

78 865,37 

3 

78865,37 

779,89 

210,31 

569,59 

23,33 

78 295,78 

4 

78295,78 

779,89 

208,79 

571,10 

23,33 

77 724,68 














120 

777,82 

779,89 

2,07 

777,82 

23,33 

0,00 


Au total le credit aura un cout total de : 

(779,89 x 120 + 23,33 x 120) - 80 000 = 16 386,40 €. 

Remarque : le calcul de l’annuite constante 
application de la formule suivante : 


l - (l + 0 " 


II est possible d’utiliser des tables de correspondance comme celle presentee 
ci-dessous. 


Duree 
en annee 

Duree 
en mois 

3% 

3,20 % 

4% 

4,50% 

5% 

i 

12 

84,6936988 

84,78483 

85,1499042 

85,3785216 

85,6074818 

2 

24 

42,981212 

43,0697332 

43,4249222 

43,6478116 

43,8713897 

3 

36 

29,0812096 

29,1694334 

29,523985 

29,7469245 

29,9708971 

4 

48 

22,134327 

22,222831 

22,5790546 

22,8034861 

23,0292936 

5 

60 

17,9686907 

18,0577055 

18,4165221 

18,6430192 

18,8712336 

6 

72 

15,1936758 

15,2833163 

15,6451831 

15,8740297 

16,1049327 

7 

84 

13,2133001 

13,3036313 

13,6688063 

13,9001613 

14,1339091 

8 

96 

11,7295719 

1 1 ,8206341 

12,1892753 

12,4232344 

12,65992 

9 

108 

10,5769404 

10,6687597 

11,0409689 

11,2775926 

11,5172732 

10 

120 

9,65607447 

9,74866872 

10,1245138 

10,3638409 

10,6065515 


est obtenu par 

A 


Si Ton reprend l'exemple du pret de 80 000 € pendant 10 ans a 3,2 %, on obtient 
la mensualite en faisant le calcul suivant apres lecture dans la table. 


Fiche 40 • Le cout d’un credit 


Mensualite = 80 x 9,74 866 872 = 779,89 €. 

D. Les taux 

1. Taux proportionnel et taux equivalent 

Le taux proportionnel s’obtient en divisant le taux annuel par le nombre de 
periodes souhaitees (12 s’il s’agit de mensualites, 2 pour des semestres et 4 pour 
obtenir un taux periodique trimestriel). II correspond au taux periodique qui 
permet d’obtenir en interet simple la meme valeur acquise que celle obtenue 
en utilisant le taux annuel. 

Le taux equivalent periodique concerne les interets composes et s’obtient en 

appliquant la formule suivante 

Taux equivalent = (1 + Taux annuel) 1/n - 1 

Exemple : 


Taux annuel de 4,2 % 


Taux mensuel proportionnel 

0,35 % 

Taux trimestriel proportionnel 

1,05% 

Taux semestriel proportionnel 

2,1 % 

Taux equivalent mensuel n = 1 2 

0,3 434 % 

Taux equivalent trimestriel n = 4 

1,0334% 

Taux equivalent semestriel n = 2 

2,078 % 


2. Le taux effectif global : le TEG 

C’est un taux calcule pour rendre compte du cout reel d’un credit. Outre le taux 
nominal, il integre les frais de dossier, d’assurance et de garanties. 11 s’obtient 
en resolvant l'equation egalisant le capital emprunte au cout total du credit 
calcule avec le TEG periodique. La resolution se fait par interpolation lineaire. 


Taux 

Caracteristiques 

Avantages 

Inconvenients 

Exemples 

Taux fixe 

Le taux est identique 
pendant toute la 
duree de I’emprunt 

Securite 
Mensualite fixe. 
Certains 
emprunts a taux 
fixe permettent 
neanmoins 
une modulation 
des echeances 
(a la baisse 
ou a la hausse). 

Ne permet pas 
de profiter de 
la baisse des 
taux lorsque 
ces derniers 
sont en phase 
descendante 
(obligation de 
renegocier 
voirdefaire 
racheter le credit 
en cours ; gene- 
rates de cout). 

5 % pendant 1 5 ans 
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Taux 

Caracteristiques 

Avantages 

Inconvenients 

Exemples 

Taux variable : 
le taux revise 
est calcule 
en ajoutant 
a un taux 
de reference 
(euribor 3 mois 
12 mois*) 
la marge fixe 
de la banque 
(entre 1 
et 3 points) 

Cape : le taux 
augmente d’un 
nombre de points 
limite par rapport a 
I’indice de reference 
(souvent Euribor 
12 mois) 

Les hausses 
de taux sont 
plafonnees. 

On connait a 
I’avance le taux 
maximum que 
I’on pourrait 
atteindre. Taux 
plus interessant 
que le taux fixe 
en debut de 
pret. 

Augmentation du 
cout du credit en 
casderemontee 
des taux. 
Augmentation 
de la charge 
mensuelle. 

Le taux variable 
peut alors 
s’averer moins 
economiqueque 
le taux fixe. 

Taux cape 2 avec un 
taux initial de 3,1 % : 
le taux maximum ne 
depassera pas 
5,1 % 

Flore : la diminution 
du taux est encadree 

Permet 
de profiter 
des tendances 
baissieres 
du marche 

Les baisses 
de taux sont 
limitees. 

Taux flore 1 : Pour 
un taux initial de 
4 %, le taux le plus 
bas sera de 3 %. 

Double indexation : 
revision du taux : 
marge fixe de la 
banque (entre 1 et 
3 points) + Euribor ou 
indice de reference 
revision de la 
mensualite selon la 
variation d’un indice 
(souvent ICC : indice 
du cout de la 
construction) 

Pas 

d’indemnite de 

remboursement 

anticipe 

Le taux n’est 
pas plafonne. 
Peu de security 
pour 

I’emprunteur. 
Allongement de 
la duree du pret 
en cas de trap 
forte 

augmentation 
de I’echeance. 

Taux initial : 3,8 % 
Revision annee 1 
Le nouveau taux est 
obtenu en ajoutant 
la marge fixe (2,1) 
de la banque a 
I’Euribor 1 an (3 %) 
2,1 % + 3 % = 5,1 % 


* Pour connaitre revolution de I’Euribor on pourra consulter www.euribor.org. 


E. L’assurance deces invalidity 


Assurance deces invalidite 

Risques couverts 


Cout de I’assurance : exemple 
pour un pret de 100 000 € : 
taux ADI 0,4 %. 

• Risque deces 

• Risque invalidite absolue >- 
et definitive 

• Risque incapacity 
de travail : 

Dans ces deux cas : 

• I’assureur rembourse a la 
banque le capital restant 
du au jour du sinistre, 

• I’assureur se substitue a 
I’emprunteur et rembourse 
la banque pendant la duree 
de I’incapacite (generale- 
ment apres une franchise 
definie au contrat). 

Plusieurs options sont 
possibles en cas de plurality 
d’emprunteurs. 

100 % sur chaque tete soit 
dans notre exemple 33,33 € 
(66,66 € si deux 
emprunteurs). 

50 % 50 % sur chaque tete 
cout total 33,33 €*. 


* Dans ce cas I’assurance ne rembourserait que 50% du capital restant du si un sinistre survenait. 
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Remarque Les clients qui presentent un risque medical aggrave 
sont souvent exclus des mecanismes d’assurance. Ne pouvant pas 
s’assurer dans des conditions economiques habituelles, le legislateur 
a prevu un dispositif pour faciliter l’acces au credit de ces popula- 
tions. II s’agit de la convention AERAS (s’Assurer et Emprunter 
avec un Risque Aggrave de Sante). Cette convention a remplace 
le 6 janvier 2007 la convention Bellorgey de 2001. 

Ainsi, la nouvelle convention prevoit d’accelerer le delai de traite- 
ment des dossiers (max. 5 semaines), de porter a la connaissance 
du client les autres possibility de garanties et les motivations de 
l’assureur en cas de refus. La convention permet egalement de 
limiter le cout des surprimes d’assurance (le surcout ne devra pas 
exceder 1,5 point de TEG), met en place un mecanisme de mutua- 
lisation des surprimes pour les personnes dont les revenus sont 
inferieurs au plafond annuel de la securite sociale. 


F. Les autres frais 


Nature des frais 

Caracteristiques 

Dossier 

Environ 1 % du montant emprunte avec un seuil minimum et un 
maximum 

Garanties 

Hypotheque 

Garantie reelle (prise sur le bien immobilier) qui donne le droit a la 
banque de proceder a la revente du bien en cas de defaillance de 
I’emprunteur et ainsi de recouvrer les sommes pretees. 
Constitution du cout : emoluments du notaire (redaction de 
I’acte), taxe de publicity fonciere (0,715 %) et le salaire du 
conservateur des hypotheques (frais d’enregistrement) 

Inscription en privilege 
de preteur de deniers (IPPD) 

Garantie reelle qui ne peut etre prise que sur des biens anciens. 
Moins couteuse que I’hypotheque car il n’y a pas de taxe de 
publicity fonciere, ni de frais d’enregistrement. 

Societe de cautionnement 
mutuel 

Le cout de la caution est compose d’une commission de caution 
definitivement acquise par la societe de cautionnement, 
d’une participation au fond mutuel de garantie dont une partie 
(entre 70 et 80 %) est remboursee a la fin du pret. 


Info : un decret du 16 mai 2006 a fortement baisse le cout des 
garanties reelles. 

Ill Complement : le cautionnement mutuel 

Le recours aux societes de cautionnement mutuel permet de recuperer au 
terme du remboursement du credit une partie des sommes versees en debut de 
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pret. Le fonctionnement de ces societes repose sur la mutualisation des risques 
d’impayes. Le client va en effet effectuer deux versements. Le premier est une 
commission qui permet la couverture des frais de fonctionnement de la societe 
de cautionnement. La deuxieme partie est constitute d’une participation a un 
fond mutuel de garantie. Ce fond est utilise en cas de defaillance d’un client 
pour rembourser la banque partenaire. Selectionnant les meilleurs dossiers, les 
societes de cautionnement mutuel sont done amenees a supporter une faible 
sinistralite. Moins la sinistralite est forte, plus la part que recuperera le client 
sera elevee. En moyenne un client peut esperer recuperer 70 a 80 % des sommes 
initialement versees au fond de garantie. 

^ Application 

E n o n c e 


Vous disposez de l’extrait suivant de tableau d’amortissement. 


Echeance 

Capital debut 
de periode 

Mensualite hors 
assurance 

Interets 

Amortissement 

15 juillet 2005 

145 000 

940,99 

580,00 

360,99 

1 5 aout 2005 

144 639,01 

940,99 

578,56 

362,43 

15 septembre 2005 

144 276,58 

940,99 

577,11 

363,88 


1. Retrouvez les caracteristiques de ce pret realise sur 20 ans. 

2. Retrouvez le montant du capital restant du au 15 juillet 2013 (on rappelle 
que les amortissements suivent une suite geometrique de raison (1 + taux 
d’interet). 


Solution 

1/ Le montant emprunte est de 145 000 €. 

Duree : 20 ans. 

Debut periode d’amortissement : 15 juillet 2005. 

Fin de remboursement : 15 juin 2025. 

Taux d’interet : 4,8 % (en effet la premiere ligne du tableau d’amortissement 
permet d’effectuer le calcul suivant : 580/145 000 = 0,004 soit 0,4 % le taux 
periodique soit un taux annuel de 4,8 % hors assurance. 

Mensualite constante : 940,99 €. 

2/ Le capital restant du le 15 juillet 2013 est : 102 ,69. 

Amortissement le 15 juillet 2013 : 360,99 (1,004) 96 = 529,58. 

Compte tenu de la mensualite de 940,99 €, on en deduit le montant des 
interets a cette meme date. 

Interets = 940,99 - 529,58 = 411,41. 

Connaissant les interets verses, on peut en deduire le montant du capital 
restant du (CRD). 

CRD = 411,41/0,004 = 102 852,69 €. 
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I Principes 

La vie d’un credit s’accompagne d’un certain nombre d’evenements. Du deblo- 
cage des fonds au remboursement anticipe, rares sont les credits qui sont conduits 
a leur terme : Cela vaut principalement pour les credits immobiliers, les credits 
a la consommation etant moins sujets a certaines operations. D’autres operations 
peuvent etre envisagees dans certains cas particulars et necessitent des montages 
plus complexes. II s’agit d’operations de restructuration de credit (cas proche 
du surendettement) et des lissages de credit. 


II Methode 

A. Le deblocage des fonds 

Le deblocage, c’est a dire la mise a disposition des fonds par la banque a son 
client peut s’effectuer en 1 fois (a la signature de l’acte authentique chez un 
notaire pour l’acquisition d’un bien existant) ou en plusieurs etapes (travaux, 
construction neuve, vente en etat futur d’achevement (VEFA). Dans le premier 
cas, le pret passe en phase d’amortissement des que l’ensemble du pret est 
debloque, dans le second la banque calculera et prelevera des interets inter- 
calaires sur les sommes debloquees au prorata temporis. Prenons l’exemple 
d’un pret pour la construction d’une maison individuelle. Cout de l’operation 
120 000 €, pret effectue 100 000 € 4,2 % sur 15 ans. 

A chaque etape de la construction, un pourcentage du prix de vente stipule au 
contrat sera demande par le promoteur, ce qui declenchera des appels de fonds 
et done generera le paiement d’interets intercalaires. Echeance le l er de chaque 
mois. 


Appels de fonds 

100 000 € 4,2 % pendant 15 ans 


Deblocage cumule 

Echeance prelevee le 1 er de chaque 
mois 

5 % (signature du contrat) 
1 er septembre N 

5000 € 

17,50 € preleves le 1 er octobre 
et le 1 er novembre 

20 % (demarrage 
et fondations) 

4 novembre N 

5 000 € pendant 4 jours 
25000 € pendant 26 jours 

Echeance du 1 er decembre 
5 000 x 4/360 x 4,2 % + 25 000 x 26/360 
x 4,2% = 78,17 € 
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Appels de fonds 

100 000 € 4,2 % pendant 15 ans 

15 % Elevation des murs 
(4 decembre N) 

25000 € pendant 4 jours 
40000 € pendant 26 jours 

Echeance du 1 er janvier 

40 000 x 4 2 % x (26/360) + 25 000 x 

4,2 %x 4/360 = 133 € 

20 % mise hors d’eau 
(1 0 janvier N + 1) 

40 000 € pendant 1 0 jours 
60 000 € pendant 20 jours 

Echeance du 1 er fevrier 

40 000 x 4,2 % x 1 0/360 + 60 000 x 

4,2 % x 20/360 = 1 86,67 € 

15 % mise hors d’air 
(30 janvier N + 1) 

75000 € pendant 30 jours 

Echeance du 1 er mars 

75 000 x 4,2 % x 30/360 = 262,50 € 

20 % amenagement 
interieur (15 mars N + 1) 

75 000 € pendant 1 5 jours 
95 000 € pendant 1 5 jours 

Echeance au 1 er avril 

75 000 x 4,2 % x 1 5/360 + 95 000 x 

4,2 %x 15/360 = 297,50 € 

5 % livraison remise 
des cles (15 avril N + 1) 

95 000 € pendant 1 5 jours 
1 00 000 € pendant 1 5 jours 

L’echeance du 1 er mai comprendra 
une part d’interet et une part 
d’amortissement 


Au total, l’emprunteur aura acquitte 992,84 € d'interets intercalaires. 


B. Le differe d’amortissement 

L’emprunteur peut choisir un differe total ou partiel. Le differe total s’apparente 
a un amortissement negatif. II consiste a ne rembourser que l’assurance du pret 
et a reporter le remboursement du capital et des interets de quelques mois. 
Dans le cas d’un emprunt de 50 000 € sur 10 ans a 5 % avec un differe total 
de 12 mois, le capital a amortir sera de 52 558,1 € c’est-a-dire : 50 000 x 
(1 + 5 % : 12) 12 . 

Le differe partiel consiste a ne rembourser que les interets et l’assurance du 
pret. L’amortissement debute a Tissue de cette phase de differe. Si Ton reprend 
le meme exemple, Temprunteur ne remboursera que 208,33 € par mois pendant 
12 mois. Ensuite le pret se comporte comme un pret amortissable classique. 


C. Les incidents de remboursement 

Un incident est caracterise par un retard dans le paiement d'une ou plusieurs 
echeances. Les differents cas sont reproduits dans le tableau ci-dessous. L'incident 
est caracterise si trois echeances restent impayees apres la mise en demeure 
effectuee par la banque. La consequence sera Tinscription au FICP (voir fiche 
1). Neanmoins, tout retard donnera lieu au paiement d’interets de retard voir 
de penalties (credit consommation). 
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Nature 
du pret 

Regie si incident 
de remboursement 

Exemple 


Cas 1 : pas de decheance 

Echeance hors assurance : 277 € 


du terme : le pret est maintenu. 

(assurance 5 €). 


La banque pourra percevoir : 

Taux 5,2 % ; 1 echeance en retard 


• des interets de retard au taux 

depuis 20 jours. 


du pret hors assurance 
• des penalites de retard : 8 % de 

277 x 5,2 % x (20/365) = 0,79 €. 

Pret a la 

I’echeance assurance comprise 

8 % x 282 € = 22,56 €. 

Soit un total de : 23,35 €. 

consommation 

Cas 2 : la banque prononce 

Si capital restant du est de 5200 € 


la decheance du terme (resiliation 
du contrat de pret). Dans ce cas, 

alors : 


elle exige : 

5200 €. 


• le remboursement du capital 

5200 € x 8 % = 416 €. 


restant du, 

Soit au total le remboursement 


• penalites : 8 % capital restant du. 

de la somme de 5616 €. 


Cas 1 : pas de decheance 

Echeance de 754 € impayes depuis 


du terme : le pret est maintenu : 

30 jours. Le pret avait ete consenti 


Interets de retard calcules sur 

au taux de 3,5 %. 


la base du taux du pret majore 

754 € x 6,5 % x (30/365) = 4,03 € 


de 3 points. 

d’interets de retard. 

Pret 

Cas 2 : la banque prononce 

Si le capital restant du est de 95000 €. 

immobilier 

la decheance du terme (resiliation 


du contrat de pret). 

95000x7 % = 6 650 €. 


Dans ce cas, elle exige : 

• le remboursement du capital 
restant du, 

• penalites : 7 % capital restant du. 

Soit au total: 101 650 €. 


Info : Pour les prets a taux zero, les penalites de retard sont 
calculees en prenant le taux plafond des prets a l’accession sociale 
(PAS). 


D. Le remboursement anticipe 

II convient de distinguer deux cas : celui des prets a la consommation et celui 

des prets immobiliers. 

• credits a la consommation. Ils peuvent etre rembourses par anticipation sans 
que l’emprunteur supporte de penalites ; 

• il n’en va pas de meme pour les credits immobiliers. En cas de rembourse- 
ments anticipes (partiel ou total), la banque exigera la perception d’une 
indemnite de remboursement anticipe equivalente a 6 mois d’interets sur le 
capital rembourse sans pouvoir exceder 3 % du capital restant du. 
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Exemple 


Credit immobilier : taux 4,8 %, capital restant du : 52000 € 

Remboursement partiel 
de 20 000 € 

6 mois d’interets calcules sur le capital 
rembourse : 20000 € x 4,8 % x 1/2 = 480 € 

3% capital restant du : 3 % € 52 000 € = 1 560 € 
Lindemnite de remboursement sera de 480 €. 

Remboursement total : 52000 € 

6 mois d’interet : 52 000 € x 4,8 % x 1/2 = 1 248 € 
3% capital restant du : 3 % € 52 000 € = 1 560 € 
Lindemnite de remboursement sera de 1 248 €. 


Piege a eviter : les remboursements partiels doivent etre au 
moins de 10 % du capital restant du et les 6 mois d’interets seront 
calcules sur le montant du capital rembourse contrairement aux 
3 % qui sont toujours calcules sur le capital restant du. 

E. Les autres operations 

• Restructuration et rachat de credit : lorsque les charges liees au credit devien- 
nent trop lourdes a supporter (accumulation des credits immobiliers, credit 
revolving, credit a la consommation), il est possible de regrouper ses prets en 
1 seul en allongeant la duree de ce dernier. II faut cependant noter que ces 
restructurations sont couteuses et que les conditions de taux seront parmi les 
moins interessantes du marche. 

• Lissage de credit : le financement d'une acquisition immobiliere se fait en 
emboitant des prets d’une duree differente (pret principal et pret epargne 
logement, pret a taux zero). La mensualite pourra done etre plus forte 
pendant les premieres annees de remboursement. Pour eviter cela et afin de 
garantir une mensualite identique pendant toute la duree de Poperation, un 
pret a paliers lisse peut etre mis en place. Les paliers vont correspondre a la 
duree de remboursement des differents prets. 


Exemple de mensualites apres lissage 


Financement de 100000 € 

Annees 
1 a8 

Annees 
9 a 12 

Annees 
13 a 15 

Cout total 

PTZ 1 5 000 € remboursable sur 8 ans 

156,25 € 

0 

0 

0 

PEL : 9000 € remboursable sur 12 ans 4,2 % 

79,67 € 

79,67 € 

0 

2472,48 € 

Pret principal non lisse 76000 € 4,6 % 15 ans 

585,29 € 

585,29 € 

585,29 € 

29 352,2 € 

Total 

821,21 € 

664,96 € 

585,29 € 

31 824,4 € 

Pret lisse 

51 3,66 € 

669,91 € 

749,58 € 


Total 

749,58 € 

749,58 € 

749,58 € 

32451 € 
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Sans lissage, un couple dont les revenus seraient de 2300 € par mois atteindrail 
un taux d’endettement de 35,7 % (821,21/2300) depassant la norme des 33 %. 
En optant pour un credit a paliers et en lissant la charge de credit de fagon a 
supporter une charge constante, le taux d’endettement repasse sous la barre des 
33 % (32,59 %). Cette operation de lissage s’avere cependant plus couteuse. 


Ill Complements : le surendettement 

L’etat de surendettement se caracterise par une situation dans laquelle un parti- 
culier n’est plus en mesure de faire face a ses remboursements de credit. II peut 
alors saisir la commission de surendettement aupres de la Banque de France. 
Plusieurs options sont alors envisageables des lors que la demande est jugee 
recevable. 


Options 

Contenu 

Option 1 : le plan 
conventionnel de 
redressement 

II s’agit d’un plan amiable qui doit obtenir I’accord du debiteur et des 
creanciers (etalement de la dette, diminution des interets, suspension 
des procedures de saisie en cours). Ce plan peut etre assorti de 
conditions (garanties, vente d’un bien...). 

Option 2 : 
recommandations 
de la commission 

A defaut d’avoir un accord entre les parties, la commission proposera 
des mesures dont I’execution sera rendue obligatoire par un juge. 

Option 3 : moratoire 

Un moratoire de moins de deux ans peut etre envisage des lors qu’il est 
impossible d’apurer le passif dans I’immediat. 

Option 4 : procedure 
de retablissement 
personnel 

Cette procedure est envisagee des lors que la situation financiere de 
I’emprunteur est « irremediablement compromise ». La procedure est 
possible depuis la loi Borloo d’aout 2003 completee par le decret 
d’application du 24 fevrier 2004 qui precise entre autre que les dettes 
fiscales auparavant exclues peuvent dorenavant etre prises en compte. 
Le juge peut alors etre conduit a prononcer la liquidation judiciaire (faillite 
civile). 


Applications 


E n o n c e 1 

Situation 1 : pret de 15 000 € au taux de 5 % remboursable sur 5 ans (dont 
2 ans de differe total). 

1. Presentez la premiere ligne du tableau d’amortissement une fois ecoule 
le delai de 24 mois. 

Situation 2 : pret de 100000 €, 3,8 % sur 25 ans dont 2 ans de differe partiel. 

2. Presentez la l re et la 25 e ligne du tableau d’amortissement. 
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Situation 1 


Solution 1 


Capital restant du 
debut de periode 

Amortissement 

Interet 

Mensualite 
(hors assurance) 

Capital restant du 
fin de periode 

16 574,12 

427,68 

69,06 

496,74 

16 146,44 


Ayant beneficie d’un differe total, la somme empruntee est augmentee des 
interets dus a la banque pendant cette periode de 2 ans (15000*(1 +5 %/12) 24 
= 16574,12 €). 

Capital de fin de periode : 16 146,44 = 16 574,12 - 427,68 

Situation 2 


Echeance 

Capital restant du 
debut de periode 

Amortis 

sement 

Interet 

Mensualite 
(hors assurance) 

Capital restant du 
fin de periode 

1 

100 000 

0 

31 6,67 € 

316,67 € 

100 000 € 

25 

100 000 

227,3 

316,67 

543,97 

99 772,7 


L’echeance de 543,97 € sera payee pendant 23 ans. 

E n o n c e 2 

Monsieur Henri Cayuela a emprunte 20 000 € au taux de 4,5 % sur 4 ans 
dans le cadre d'un credit a la consommation. L’assurance est de 2,50 € par 
tranche de 10 000 €. L’echeance est debitee par prelevement automatique le 
17 de chaque mois. 

1. Calculez la mensualite assurance comprise. 

2. Le 17 du mois courant vous constatez que le solde du compte est debiteur 
de 600 € (Pautorisation de decouvert est de 550 €). Que doit faire la 
banque ? 

3. Le l er du mois suivant, le salaire de 1800 € est verse. Le solde est alors 
crediteur de 1 200 €. Calculez le solde du compte apres le prelevement 
de l’echeance en retard et des penalites appliquees par la banque. 


Solution 2 

1. Mensualite assurance comprise : 

456,07 € + 5 = 461,07 €/mois 456,07 
= (20000 x 4,5 % 12)/(1 - (1 + 5 %/12)- 48 ) 

2. Le solde du compte ne permet pas le prelevement de l’echeance a la date 
prevue au contrat. La banque va done envoyer un courrier dans lequel elle 
constatera l’insuffisance de la provision et invitera son client a regulariser 
sa situation dans les meilleurs delais. 
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3. La regularisation s’effectue avec le versement du salaire. L’echeance est 
done reglee mais avec un retard de 13 jours. La banque va done facturer des 
interets de retard et des penalites de retard. 

Interet de retard : Echeance hors assurance x taux du pret x nombre de 
jours de retard/365 e’est-a-dire : 

456,07 x 4,5 % x 13/365 = 0,73 € 

Penalites de retard = echeance avec assurance x 8 % 

Penalites = 461,07 x 8 % = 36,89 € 

Au total la banque prelevera : 37,62 €. 


E n o n c e 3 

Monsieur et Madame Degats ont 3 enfants. Ils ont fait construire il y a 5 ans 
une maison individuelle en empruntant 120 000 € sur 20 ans. Depuis, ils ont 
accumule des credits a la consommation (9 credits revolving). Ils ont de plus 
en plus de difficultes a honorer leurs echeances : ils ont accumule 3 retards 
sur l’echeance de leur credit immobilier et la banque a deja du rejeter des 
cheques pour defaut de provision. A chaque fois, l’interdiction bancaire a 
ete levee car l’incident a ete regularise. L’autorisation de decouvert est 
systematiquement depassee et les frais bancaires s’accumulent. L’ensemble 
des charges et ressources du couple sont indiquees dans le tableau suivant. 


Charges 

Montant mensuel 

Revenus 

Montant mensuel 

Remboursement pret immobilier : 
capital restant du : 98 000 € 

(taux 5,5 %) 

780 € 

Monsieur 

1 700 € 

Credit consommation 
Capital restant du : 41 100 € 

1 200 € 

Madame 

800 € 

IRPP 

0 

CAF 

300 € 

Impots locaux 

120 € 



Assurance (auto, habitation) 

80 € 



Charges courantes 

850 € 




1. Analysez la situation de ce couple. Quelles sont les consequences des 
retards sur le remboursement du credit immobilier ? 

2. Qu’est-ce qu’une situation de surendettement ? Peuvent-ils saisir la 
commission de surendettement ? 

3. Ils envisagent de restructurer l’ensemble de leurs credits. Ils ont done 
contacte une nouvelle banque qui leur propose un pret sur 28 ans a 6 % 
(les frais de garantie s’elevent a 2 500 €). Que faut-ii penser de cette 
proposition ? 
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Solution 3 

1. L’ensemble des depenses s’eleve a 3 030 € par mois alors que les ressources 
du menage sont 2 800 €. Le taux d’endettement atteint 70,7 % [(1 980/2 800) 
x 100] des revenus. Compte tenu des retards, la banque est en droit de 
facturer des penalites de retard, ce qui ne va pas manquer d’aggraver la 
situation et d'inscrire ces clients au FICP. 

2. Les clients peuvent done saisir la commission de surendettement pour 
demander une suspension temporaire des remboursements. Ils sont en effet 
en etat de surendettement (leurs revenus ne suffisent plus pour faire face a 
leurs engagements), et de bonne foi. Ce n’est qu’apres examen de leur 
dossier par la commission que sera etabli l’etat de surendettement. 

• Le risque de cette situation est de se voir imposer un plan conventionnel 
de redressement en contrepartie duquel la commission peut demander la 
vente d'un bien. Ce plan conventionnel necessite l’accord des parties 
(debiteurs et creanciers). 

• La seconde solution consiste a ce que la commission recommande un 
certain nombre de mesures (allongement de la duree de remboursement, 
reduction de la dette (baisse du taux d’interet)...), les communique au 
juge afin de les rendre executoire. 

• En troisieme lieu, un moratoire d’une duree inferieure a deux ans peut 
etre envisage. 

Enfin, si la situation financiere est telle qu'aucune des solutions precedentes 
ne peut etre mise en oeuvre, une procedure de retablissement personnel est 
alors envisagee. 

3. La mise en place d’un plan de restructuration des dettes est etudiee. La 
dette s’eleve a 139 100 €. II faut ajouter les penalites de remboursement 
anticipe (1 semestre d’interets au taux du pret soit 2695 €) ainsi que les frais 
de garanties (2500 €). Au total le nouvel emprunt doit etre de 144295 €. 

Le couple decide de repondre favorablement a la proposition d'un pret de 
145 000 € a 6 % hors assurance sur 28 ans. La mensualite sera de 891,93 € 
compatible avec l’endettement maximum de 33 % (le couple peut consacrer 
jusqu’a 924 € (2 800 x 33 %) au remboursement de ses credits.) Le nouveau 
contrat de pret propose par la nouvelle banque comporte une clause qui 
n'autorise pas le debiteur a souscrire de nouveaux prets sans l'accord 
prealable de la banque principale. 
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et prets in fine 


I Principes 

Le pret relais permet de regler le probleme de tresorerie auquel l’acheteur 
d’un bien immobilier est confronte. En effet, il est assez rare de pouvoir vendre 
un bien et financer l’achat d'un nouveau logement grace au produit de la vente 
simultanement. II y a necessairement un decalage dans le temps entre l’achat 
(une decision rapide s’impose quand plusieurs acheteurs convoitent le meme 
bien) et la vente (il convient de ne pas vendre au rabais le bien qui servira a 
financer une nouvelle acquisition). 

Le pret in fine est principalement utilise par les investisseurs souhaitant effectuer 
un ou plusieurs investissements locatifs et etant positionnes sur des tranches 
d’imposition elevees (30 ou 40 %). Ce pret permet de financer l’achat d’un bien 
en ne remboursant pendant toute la duree du pret que les interets et l’assurance. 
Le capital est rembourse en fin de contrat en une fois. Ce type de pret est 
souvent adosse a la souscription d'un contrat d’assurance-vie qui fera l’objet 
d’un nantissement au profit du creancier. 


II Methode 

A. Le pret relais 

Ce pret permet de financer l’achat d’un bien en attendant la vente d’un autre 
bien. La banque va avancer sous la forme du pret relais la somme correspon- 
dante (en general entre 70 et 80 % du prix de vente du bien). Le prix est valide 
par une estimation d’un notaire et/ou d’une ou plusieurs agences immobilieres. 

1. Les caracteristiques 

Le pret est en general de courte duree (entre 6 et 24 mois). La banque ne 
financera qu'une quotite (entre 50 et 80 %) de la valeur du bien a vendre. Le 
pourcentage s’appliquera sur le montant du bien vendu deduction faite des 
eventuels encours de credit. Cette valeur devra avoir ete confirmee par une 
estimation d’agence immobiliere ou/et d’un notaire. Enfin, le pret pourra 
s’accommoder soit d'une franchise totale (l’emprunteur n’a alors que le montant 
de l’assurance a payer), soit d’une franchise partielle (l’emprunteur paie l’assu- 
rance et les interets). Dans tous les cas de figure, le solde du pret est rembourse 
in fine , c’est-a-dire au moment ou la vente du bien est realisee. 
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2. Les montages possibles 


Montage 


Commentaire 

Montage 1 

Pret relais seul. 

A utiliser lorsque le prix du bien vendu est superieur au 
prix du bien achete. 

Montage 2 

Pret relais franchise 
totale) + pret dassique 
amortissable. 

Mensualite : ADI sur pret relais + annuite 
(amortissement interet et assurance du pret classique). 
Le pret relais est ensuite solde par le produit de la vente 
du bien. 

Montage 3 

Pret relais 
(franchise partielle) 
+ pret classique 
(amortissable). 

Mensualite = ADI + interets du pret relais + annuite du 
pret amortissable. 

Le pret relais est ensuite solde par le produit de la vente 
du bien. 

Montage 4 

Montage 2 ou 3 avec la 
possibilite d’un differe 
d’amortissement sur le 
pret amortissable. 

Mensualite = ADI + interets pret relais+ interets pret 
amortissable. 

Les charges liees au remboursement des credits sont 
allegees pendant la periode de vente du bien immobilier. 


Exemple : 

Le bien vendu vaut 550000 € (il reste un encours de credit de 120000 €). 


Nature du projet 

Financement 

Acquisition immeuble ancien 

395000 

Apport personnel 

27580 

Frais de dossier 

300 

Pret relais (24 mois a 4,9 %) 

301 000 

Garantie (PPD) 

1280 



Frais d’agence 

15000 



Notaire 

27000 

Pret amortissable 


Travaux 

100000 

(sur 20 ans a 4,2 %) 

210000 

Total 

538 580 € 

Total 

538 580 € 


Montant du pret relais : 70 % de (valeur du bien vendu - encours de 
credit) 

soit 70 % (550000 - 120000) = 301 000 €. 

Cout de F assurance : 7 € par tranche de 10 000 € empruntes. 


Mensualite assurance 
comprise (€) 

Periode 1 
(de 0 a 24 mois) 

Periode 2 

(25 e mois au 240 e mois) 

Pret relais 

210,70 € 

0,00 € 

Pret amortissable 

1441 ,80 € 

(dont 147 € assurance) 

1 441 ,80 € 

Total 

1 652,50 € 

1 441 ,80 € 


Au terme des 24 mois le client devra rembourser les 301 000 € augmentes des interets capitalises 
mensuellement au taux de 4,9 % pendant la periode d’utilisation du pret relais, soit : 

301 000 (1 + 4,9 % : 12) 24 = 331 925,56 €. 
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Attention : penser a transformer le taux annuel en taux equivalent 
mensuel. 

Si le client realise la vente de son bien avant la fin prevue du pret 
relais, il pourra rembourser ce dernier par anticipation sans avoir 
a supporter les indemnites de remboursement anticipe. 


B. Le pret in fine 
1. Les avantages 

Le pret permet de profiter a plein du mecanisme du deficit foncier lie a une 
operation de defiscalisation. En effet, le montant des interets est identique sur 
toute la periode de F operation alors que ce montant est degressif avec un pret 
amortissable classique. D’autre part, les remboursements mensuels sont plus 
faibles. 


Exemple 

Un investisseur impose dans la tranche a 40 % souhaite realiser un 
investissement locatif en profitant d’une des lois de defiscalisation (voir 
fiche 26). II envisage done de se porter acquereur d’un immeuble d’une 
valeur de 140 000 € finance par un credit in fine sur 12 ans au taux de 
5,2 %. Sa mensualite sera composee du montant des interets soit [(5,2 % 
x 140 000 €)/12] = 606,67 €. Au total sur 12 ans, notre investisseur pourra 
deduire 87 360 € de ses revenus locatifs au seul litre des interets payes. 
A titre de comparaison, un investissement identique finance par un credit 
amortissable sur 12 ans au taux de 4,3 % ne genererait que 39 457 € 
d’interets. 


2. Les risques 

Ce type de montage n’est pas sans risque. Les risques seront naturellement 
fonction de la fagon dont le pret sera solde. 

Si le pret est rembourse par la revente du bien, il existe toujours un risque de 
moins-value sur Fimmeuble (vente effectuee dans un contexte de chute des 
prix dans le secteur immobilier). 

Si le pret est adosse a une assurance-vie dont les fonds devront servir au 
remboursement du pret, tout dependra du rendement du contrat pendant la 
periode. Ce rendement est fonction des orientations des marches financiers. Il 
faudrait par exemple verser environ 700 €/mois pendant 12 ans sur un contrat 
d’assurance-vie remunere a 4 % en moyenne et verser un capital initial de 
5 000 € pour constituer un capital de 136519,52 €. 
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Application 

E n o n c e 

Un client souhaite vous entretenir au sujet d'un projet d’acquisition immo- 
biliere. II souhaite acheter un pavilion d’une valeur de 250000 €, somme 
majoree de 1 500 € de frais de notaire. L’acquisition doit etre financee par la 
vente de la residence principale estimee a 180000 €. Age de 50 ans votre 
client ne souhaite pas s’endetter sur une trop longue periode, et souhaiterait 
avoir termine de rembourser ses emprunts avant 60 ans, date previsible de 
son depart a la retraite. 

Les conditions pratiquees par votre banque sont les suivantes : 

Pret relais : maximum 70 % de la valeur du bien vendu. 

Taux du pret relais : 5,2 % hors assurance ADI 0,4 %. 

Pret amortissable classique : 5 % fixe sur 10 ans (cout de l’assurance : 0,36 % 
capital emprunte). 

Taux d’endettement maximum : 33 %. 

Frais de dossier 1 % capital emprunte avec un maximum de 950 €. 

Re venus du couple : Monsieur : 2800 €/mois sur 13 mois ; Madame 1 600 €/ 
mois sur 13 mois. 

Apport personnel : 17 000 € en provenance d’un contrat assurance-vie. 

Etablissez le plan de finaneement de cette operation et indiquez la faisabilite 
du projet. 


Solution 


Acquisition 

250 000 € 

Credit relais 

180000*70%= 126000 € 

Notaire 

1 500 € 

Credit amortissable 

109 450 € 

Frais de dossier 

950 € 

Apport personnel 

17000 € 

Total 

252 450 € 

252 450 € 


Mensualite credit relais (2 ans max) 

(126000*5,2 %)/12 = 546 €/mois 
Assurance : 42 €/mois 
Total : 588 € 

Mensualite credit amortissable (10 ans) 

1 1 60,89 € 

Assurance : 32,83 €/mois 
Total : 1 1 93,72 € 

Mensualite totale assurance comprise 

1 781 ,72 € 

Capacite d’emprunt 

33 % (2800*13 + 1 600*13) = 18876 € 
Soit 1 573 €/mois 


Le montant des mensualites est trop eleve. 11 faut alors envisager une franchise 
totale d'interet sur le pret relais. Ce dernier sera rembourse au plus tard dans 
2 ans et au plus tot au moment de la vente du bien. Si le pret relais n’est 
rembourse que dans deux ans, notre client devra alors verser : 

126000 (1 + 0,004233 362) 24 = 139444,7 €. 
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Les marches financiers 



43 (.’organisation 

des marches financiers 


I Principes 

Les marches financiers ont comme mission principale de participer au finance- 
ment de l’economie, c’est-a-dire d’organiser la rencontre entre les agents a 
besoin de financement (investissement des entreprises, financement de la dette 
de l’Etat) et ceux a capacite de financement (habituellement les menages). Le 
marche est un lieu d’echange sur lequel l’epargnant doit pouvoir etre assure de 
retrouver la liquidite de ses avoirs en cas de necessity en vendant ses valeurs 
mobilieres. 

II Elements et analyse 

A. La structure des marches financiers 

1. L’architecture globale 


NYSE 

Euronext 



NYSE Group 


New York Stock Exchange 
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La societe Holding NYSE Euronext resulte du rapprochement d’Euronext et 
de la bourse de New York (NYSE Group). Cette nouvelle societe a ete cotee 
pour la premiere fois le 4 avril 2007. L'enjeu de ce rapprochement est de proposer 
aux utilisateurs du marche un vaste marche unifie. L’ambition du nouveau 
groupe est de gagner en competitivite en reduisant les couts des commissions 
facturees au client (en generant des economies d’echelle), d’accroitre tant la 
liquidite que la transparence du marche. Ce dernier rapprochement avait ete 
precede en septembre 2000 par celui des bourses de Paris, Lisbonne, Amsterdam 
et Bruxelles et les marches derives anglais (LIFFE). Ainsi, le nouveau groupe 
globalise une capitalisation boursiere de 21 500 milliards d'euros. Dorenavant, 
ce sont six marches au comptant et six marches derives qui sont geres par 
NYSE Euronext. 

2. Les differents marches 



• Les valeurs qui forment l’Eurolist sont ventilees en trois compartiments. Le 
compartiment A regroupe les plus grandes entreprises (plus de 1 milliard 
d’euros de capitalisation) ; le compartiment B les valeurs moyennes (entre 
150 millions et 1 milliard d’euros de capitalisation) et le compartiment C 
(societes dont la capitalisation est inferieure a 150 millions d’euros). 

• Les marches derives : il s’agit du Matif (marche a terme des instruments 
financiers) et du Monep (marche des options negociables de Paris) sur lesquels 
sont echanges des produits derives (contrat de taux, warrant, options). 

• Le marche libre : marche non reglemente, ce qui signifie que les entreprises 
ne sont pas soumises aux memes regies de communication financiere que 
les entreprises cotees sur des marches reglementes. Par ailleurs, ce marche 
accueille des entreprises de petite taille pour lesquelles les volumes echanges 
(faible) ne permettent pas toujours d’effectuer des transactions. C’est un marche 
peu liquide. 

• Alternext est un marche accessible aux entreprises ne remplissant pas les 
conditions d’acces au marche reglemente mais souhaitant neanmoins lever des 
capitaux sur les marches financiers. La creation de ce marche en mai 2005 est 
une des consequences de la directive europeenne des services en investissement. 
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B. Le cheminement d’un ordre de bourse 



Client 



Systeme 


Collecteurs 

de reglement 


d'ordres 

livraison 





Chambre 
de compensation 


/ \ 

Systeme 
de diffusion 
en temps reel 
des cours 

V ) 



Negociateurs 
(membres 
du marche) 



Systeme central 
de cotation 


Systeme de routage 
automatique 
des ordres 




Etape 

Explications 

1 

Le client transmet un ordre d’achat ou de vente a son etablissement de credit ou courtier qui 
assume la fonction de collecteur d’ordres. Les collecteurs ne sont pas membres du marche. 

2 

Les collecteurs transmettent ensuite aux negociateurs (membre du marche) seuls habilites 
a transmettre des ordres sur le marche. Les negociateurs peuvent ouvrir des comptes au 
nom de leurs clients, recevoir et conserver titres et especes. 

3 

Les ordres sont ensuite achemines via un systeme de routage automatique vers le systeme 
central de cotation. 

4 

L’ordre arrive sur la feuille de marche, ce qui declenche le calcul d’un nouveau cours par 
le systeme de cotation. Le systeme diffuse ensuite I’information en temps reel via 
des professionnels de I’information (Bloomberg, Reuters...). 

5 

L’ordre parvient ensuite a la chambre de compensation (LCH Clearnet). II s’agit d’un 
etablissement de credit qui agit comme une interface entre le vendeur et I’acheteur. Cet 
etablissement garantit au vendeur qu’il recevra ses liquidites et a I’acheteur qu’il sera bien 
livre de ses titres. C’est LCH Clearnet qui assume le risque de defaillance de I’une ou 
I’autre des parties. Cette fonction est remuneree par une commission de compensation. 
C’est un element cle de la securite du marche. 

6 

Une fois la compensation assuree, il convient d’effectuer le reglement et livraison des 
titres. Cette operation est realisee par la societe Euroclear a J + 3 apres passage en 
chambre de compensation. 

7 

Le client va dans un premier temps voir son compte especes credite (cas d’une vente de 
titres) ou debite (cas d’un achat). Simultanement, le compte titre est symetriquement debite 
(vente de titres) ou credite (achat de titres). Dans un second temps (J + 7), le client regoit 
un avis d’opere qui detaille le contenu de la transaction (achat ou vente, montant brut, 
montant des commissions, de la TVA et enfin montant net sur le compte). 
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III Complements : 
le role des differents acteurs 


Intervenants 

Role 

Autorite des marches financiers (depuis 2003) 
succedant a : la commission des operations 
de bourse (COB), au conseil des marches 
financiers (CMF) et au conseil de discipline 
de la gestion financiere (CDGF). 

Role de regulateur des marches. 

Protege I’epargne investie. 

Informe les investisseurs. 

Veille a la transparence des marches. 

A un pouvoir de sanction en cas d’infraction 
(delits d'initie, manipulations de cours...). 
Autorise la creation des OPCVM (verifie 
le contenu des prospectus a destination 
des clients). 

Euronext SA 

Instruit et prononce I'admission des societes 
a la cote. 

Permet la cotation des valeurs en gerant 
le systeme central de cotation. 

Facilite la negotiation. 

Favorise la diffusion de I’informafion 
(gage de transparence du marche). 

Euroclear 

C’est une societe filiale a 100 % d’Euronext 
dont le role est de proceder au reglement et a 
la livraison des titres et de conserver les titres. 

Comite des etablissements de credit 
et des entreprises d’investissement (CECEI) 

Veille au bon fonctionnement du systeme 
bancaire frangais. 

Delivre les agrements aux etablissements 
de credit. 
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44 La cotation et le fonctionnement 
des marches 


I Principes 

Depuis 1986, la bourse s'est considerablement modernisee. On est ainsi passe 
de la « Corbeille » du palais Brongniart a la cotation assistee en continu (CAC). 
On distingue deux groupes de cotation (continu et fixing) et deux modes de 
reglement des transactions : reglement au comptant qui est la regie ou le reglement 
differe (mecanisme du SRD). 

II Elements et analyse 

A. Les horaires de cotation et les regies de reservation 

II existe deux groupes de cotation : 

• la cotation en continu ; 

• le fixing. 

1. La cotation en continu 

La preouverture du marche : 7h15 a 9h00 

Les ordres passes depuis la fermeture de la veille sont saisis, ce qui permet de 
calculer un cours d’ouverture theorique. Aucune transaction n’est effectuee a 
ce stade. 

Le cours d’ouverture doit etre compris entre + et - 10 % du cours de reference 
(en general le dernier cours cote). Si tel n’est pas le cas la valeur est reservee 
pendant 5 minutes. Et l’ouverture de la seance est decalee d’autant. Une valeur 
sera reservee a la hausse ou a la baisse des lors qu’il est impossible d’ajuster 
l’offre a la demande. Euronext a done defini des marges de fluctuation autorisee 
autour du cours de reference (+/— 10%) pour les seuils statiques et + 1-2 % 
pour les seuils dynamiques en cas de reservation. 

Exemple : 

Dernier cours action Z : 62 €. 

Cours de reference : 62 €. 

Le premier cours doit etre compris entre 55,80 € et 68,20 €. 

Si le cours theorique d’ouverture se situe a 70 €, la valeur est reservee a 
la hausse 5 minutes. Les nouveaux seuils statiques sont definis par 
rapport au seuil de 68,20 € (limite superieure de l’intervalle precedent). 
Les nouveaux seuils deviennent : 61,38 € et 75,02 €. 

Dans le cas d’une reservation a la baisse, e’est a partir de la limite infe- 
rieure du premier intervalle que se calculent les nouveaux seuils statiques. 
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La seance de cotation : 9h a 17 h 25 

Les transactions ont lieu et la cotation se poursuit en continu tant que les seuils 
statiques et dynamiques de reservation sont respectes. 

Pour mieux controler la volatility des cours, Euronext a cree des seuils dynamiques 
qui s’emboitent a l'interieur des seuils statiques. Chaque nouveau cours devient 
cours de reference qui permet de determiner les nouveaux seuils dynamiques. 

Exemple : 

Cours de reference : 62 € : les seuils statiques sont alors : [55,8 ; 68,2]. 
Seuils dynamiques : 62 - 2 % = 60 76 ; 62 + 2 % = 63,24. 

Si le cours devient 63 € alors les seuils statiques restent inchanges alors 
que les seuils dynamiques deviennent : 

63-2 % = 61, 74 €. 

63 + 2 % = 64,26 €. 


La precloture : 17h25 a 17h30 

Plus aucune transaction. Accumulation des ordres. 

Fixing de cloture : 17h30 a 17h40 

Negotiation des ordres au fixing. Pas d’activation des seuils dynamiques. 

2. Le fixing 

Toutes les valeurs concernees sont cotees deux fois dans la journee : 10 h 30 et 
16 h 00. 

B. Le cours d’une action 

Le calcul du cours resulte de la confrontation entre l'offre et la demande sur le 
marche. Les transactions se feront au prix qui permet le plus grand nombre 
d’echanges. 


Achat 

Vente 

Quantite 

Prix 

Cumul 

Quantite 

Prix 

Cumul 

10 

18 

10 

5 

13 

5 

15 

17 

25 

12 

14 

17 

5 

16 

30 

32 

15 

49 

20 

15 

50 

17 

16 

66 


Le prix d’equilibre sera ici de 15 €. En effet, a ce prix 50 actions sont demandees 
et 49 sont offertes. II y aura done 49 actions d’echangees au prix de 15 € qui 
devient le fixing d’ouverture. 
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C. Le service a reglement differe 

La negotiation au comptant est de rigueur sur tous les marches depuis le 
25 septembre 2000. Le transfert de propriety des titres echanges s’effectue le jour 
de la negotiation alors que le reglement/livraison est a J+3. Cependant, une 
exception a cette regie du comptant existe : il s’agit du reglement differe. Toutes 
les valeurs ne peuvent profiter de ce systeme. En effet, seules les valeurs appar- 
tenant a l’indice SBF 120, dont la capitalisation boursiere est superieure a 
1 milliard d'euros et dont le volume de transactions journalier est superieur 
a 1 million d’euros peuvent beneficier du reglement differe. 

Debut du mois boursier : 4 seances de bourse avant la fin du mois precedent. 
Fin du mois boursier : liquidation L : fin du mois calendaire - 4 jours, soit la l re 
des 5 dernieres journees de bourse avant la fin du mois. 

Le reglement des titres acquis au SRD s’effectue le dernier jour ouvre du mois 
civil. 


Exemple : 

Aout 2007 Septembre 2007 


Liquidation \ t t 

Lundi 27/08 28/08 24/09 28/09 

Debut du mois boursier Liquidation Dernier jour ouvre 

Septembre 2007 septembre Reglement/livraison 

Jour de prorogation du SRD 


III Complement : 

SRD et couverture financiere 

Le SRD est un mecanisme de credit. II permet d’acheter des titres pendant le 
mois boursier en effectuant le reglement non pas au comptant mais le dernier 
jour ouvre du mois. Cependant, pour profiter de ce mecanisme, l’investisseur 
doit disposer d’une couverture financiere prealable dont le montant, variable, 
depend de la nature des actifs detenus. Par ailleurs, l’investisseur devra 
s’acquitter de la commission de reglement differe (CRD). 


Nature des actifs en portefeuille 

Couverture financiere 

Effet de levier autorise 

Liquidite, OPCVM monetaires 

20 % au minimum 

5 fois la valeur des actifs detenus 

Obligations ou OPCVM obligataires 

25% 

4 fois la valeur des actifs detenus 

Actions franpaises ou OPCVM actions 

40% 

2,5 fois la valeur des actifs detenus 


Exemple : 

Un portefeuille de 10000 € avec 1 000 € de liquidites, 5 000 € d’obligations 
et 4000 € d’actions permet un investissement maximum de : 

1 000 x 5 + 5 000 x 4 + 4 000 x 2,5 = 35 000 €. Au total, l’effet de levier est 
de 3,5. 
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En cas de perte, la couverture va devenir insuffisante dans la mesure ou les 
liquidites seront amputees du montant de la perte. L’investisseur devra alors 
reinjecter des liquidites ou vendre des titres pour retrouver le niveau de 
couverture minimal exige par Fintermediaire qui accorde le credit. 

A l’inverse, en cas de gain, le SRD permet d’encaisser la plus-value sans avoir 
eu besoin de decaisser la totalite de l’achat. 

Au moment de la liquidation, l’investisseur peut : 

• lever les titres, c’est-a-dire effectuer le reglement et prendre possession des 
titres ; 

• reporter sa position sur le mois suivant. Le cours a pu baisser entre le jour 
d’achat et la liquidation. Dans ce cas, l’investisseur ne reglera ces titres qu’a 
la fin du mois suivant. Cette possibility vient augmenter les frais de courtage 
du montant du cout du report. 

Remarque : les operations de report sont comptabilisees comme 
une cession au cours de compensation. En effet, reporter sa position 
revient a acheter puis a revendre immediatement les titres a un 
cours dit de compensation. 

^ Application : lire la cote d’une action 

E n o n c e 


Valeur 

Volume 
echange le 
14 nov. 2007 

Cours de 
cloture au 
14 nov. 2007 

Cours 

extreme 

sur 

1 semalne 

Cours 
extreme 
sur 1 mois 

Evolution 
depuls le 
31 dec. 2006 

SRD 




Plus 

Plus 

Plus 

Plus 

Plus 

Plus 

Oui 




haut 

bas 

haut 

bas 

haut 

Bas 



20 998 773 

5,85 

6,0 

5,51 

6,91 

5,51 

11,56 

5,51 

Compartment 








(janvier 


A 








2007) 




1. Quelle a ete la variation du cours de Taction entre son plus haut de Tannee 
et le cours atteint le 14 novembre 2007 ? 

2. Quelles indications donnent la statistique sur les volumes echanges ? 


Solution 

1. Depuis le debut de Fannee le cours de Faction a ete divise par presque 2. 
Plus precisement la baisse est de 49,39 % [(11,56 - 5,85)/ 11,56] * 100. 

2. Les volumes echanges permettent de caracteriser la liquidity d'une valeur. 
Les valeurs du SRD sont en effet les valeurs les plus liquides ; ce qui est loin 
d’etre le cas pour certaines valeurs appartenant a d’autres compartiments. 
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I Principes 

II existe plusieurs types d’ordre de bourse. Le choix se fera en fonction de la 
priorite de l’investisseur entre la rapidite d'execution, le prix et la quantite. 
II est impossible de satisfaire ces trois criteres simultanement 
Prealablement au passage d'un ordre, il convient de lire attentivement le 
carnet d’ordre. Le carnet d'ordre indique les 5 meilleures offres (vente) et les 
5 meilleures demandes (achat) sur le marche. 

Exemple 



II Methode 

A. Les ordres de bourse 

Un ordre de bourse doit preciser : 

• le nom de la valeur ou son code ISIN ; 

• sa nature (cours limite, au marche, a la meilleure limite, a declenchement) ; 

• le sens : achat ou vente ; 

• la quantite ; 

• une duree de validite (un jour, a revocation (dernier jour du mois pour les 
valeurs hors SRD, jour de liquidation du mois boursier pour les valeurs 
admises au SRD), a une date fixee sans pouvoir aller au-dela de la liquidation 
(SR) ou de la fin du mois). 

L’execution d’un ordre repose sur trois contraintes : le prix, la quantite et le 
delai d’execution. II n’est pas possible d’atteindre ces trois criteres en meme 
temps. Ainsi, le libelle de l’ordre va dependre des priorites. 

Si la priorite c’est le prix : ordre a cours limite. 

Si la priorite est la quantite : ordre au marche. 
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Si la priorite est la rapidite d’execution, il conviendra de retenir un ordre au 
marche. 


1. L’ordre a cours limite en seance 

En reprenant le carnet d’ordre ci-dessus, voyons ce qui se passe si un ordre 
d’achat de 300 titres a cours limite de 89,75 € arrive a 10h55. Cet ordre vient se 
placer en tete des ordres d’achat puisque c’est la meilleure demande sur le 
marche. Comme il existe une contrepartie (des vendeurs acceptent de vendre a 
un cours inferieur ou egal a la limite fixee par l’acheteur), la transaction va 
pouvoir se denouer. 

45 titres seront cedes a 89,6. 

107 titres a 89,7. 

148 titres a 89,75. 

Le carnet d’ordre devient alors : 



2. L’ordre a la meilleure limite 

On considere toujours le meme carnet d’ordre que celui utilise initialement. A 
10 h 55 un ordre d’achat de 100 titres a la meilleure limite arrive sur le marche. 



L’ordre est execute pour 45 actions a 89,60 €. Cet ordre est alors transforme en 
ordre a cours limite au prix de la derniere transaction. Le carnet d’ordre devient 
alors : 
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Les ordres a la meilleure limite sont executes apres les ordres au marche et les 
ordres limites a des cours plus eleves. L’ordre, n’ayant pas ete servi totalement, 
reste pour le solde (soit 55 actions) dans le carnet d’ordre. 

3. L’ordre au marche 



Cet ordre est execute en totalite au fixing des lors que la contrepartie existe. 
En seance, l’ordre sera execute totalement ou partiellement selon les quantites 
disponibles sur le marche. 

Exemple : 

Achat de 800 actions au marche. L’ordre va s’afficher dans le carnet avec 
la mention « MO » pour « market order » Le carnet devient : 
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Comme la quantite a la vente n’etait pas suffisante, il reste 34 actions. Si la 
quantite avait ete suffisante, l’ordre aurait totalement disparu de la feuille de 
marche. 

4. Les ordres a declenchement 

A la difference des ordres presentes precedemment, ces ordres (qu’il s’agisse 
des ordres a seuil ou a plage de declenchement) n’apparaissent pas dans le 
carnet d’ordre. 

Seuil de declenchement 

Un ordre d'achat a seuil de declenchement devra d’abord etre accepte par le 
systeme de cotation. Ce sera le cas si le seuil de declenchement retenu est 
superieur au cours de la derniere transaction. L'ordre sera ensuite execute apres 
que le systeme ait enregistre une transaction a un cours egal au seuil. 



Un client veut acheter 150 titres a partir de 89,65 €. L’ordre sera execute apres 
qu’une transaction a 89,65 ait ete effectuee. 



A 10 h 55 un ordre d’achat de 50 titres a 89,65 € est passe. La feuille devient : 
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L’ordre a seuil de declenchement est alors active et sera execute pour 107 titres 
a 89,70 € et 43 titres a 89,75 €. 

L’ordre a plage de declenchement 



Pour attenuer les risques des ordres a seuil de declenchement, les ordres a plage 
de declenchement comportent un cours maximum a ne pas depasser a l’achat 
et un cours minimum a la vente. 

B. Synthese : avantages et inconvenients 
des differents ordres de bourse 


Types d’ordre 

Avantages 

Inconvenients 

Illustration 

A cours limite 

Maitrise du prix 

Ordre non prioritaire 
Execution aleatoire, 
partielle. Un cours limite 
atteint mais non execute 
est dit a cours touche. 

Dans notre exemple, le 
cours moyen des 300 
actions est de 89,71 € 
(ordre a cours limite 
89,75 €). 

A la meilleure 
limite 

Simplicite, rapidite d’execution 

Faible controle du prix en 

seance 

Non prioritaire 

Risque d’execution 

fractionne 

45 titres sur 
100 demandes 
obtenus a 89,6 

Au marche 

Ordre prioritaire 
Simplicite 

Pas de maitrise du prix 
Risque de fractionnement 

Prix moyen d’achat 
89,73 € pour766 actions 
sur 800 demandees 

A seuil de 
declenchement 

Evite une surveillance 
quotidienne des valeurs 
Permet de se premunir d’une 
baisse brutale 

Permet de profiter des mouve- 
ments haussiers du marche. 

Pas de maitrise du prix 
Risque de non-execution 
si le seuil n’est pas atteint 

Voirci-dessus 

A plage de 
declenchement 

Maitrise prix moyen (une four- 
chette de prix est determinee) 

Un ordre a plage permet egale- 
ment de proteger une plus-value. 

Non prioritaire 
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III Complements : 

les frais lies au passage d’un ordre 

A l’occasion du passage d’un ordre de bourse, Fintermediaire va prelever une 
commission (generalement un pourcentage sur le montant de la transaction) 
tant a F achat qu’a la vente. Ainsi, le prix de revient s’obtiendra en ajoutant au 
prix d‘achat sur le marche le cout de la transaction. A Finverse, le prix net 
d’une vente resultera de la difference entre le prix de vente et la commission 
pergue par l’intermediaire. 

L’impot de bourse en vigueur jusqu’en 2007 est supprime a partir de 2008. 

^ Application 


E n o n c e 


Vous disposez de la feuille de marche suivante a 16 h 14 : 


Achat 

Vente 

Derniere transaction 

Quantite 

Prix 

Quantite 

Prix 

1 6 h 1 3 25,50 € 600 actions 

300 

25,5 

200 

25,51 


600 

25,49 

100 

25,52 


100 

25,48 

84 

25,53 


72 

25,47 

42 

25,54 


86 

25,46 

36 

25,55 



Feuille de marche a 16 h 21 : 


Achat 

Vente 

Derniere transaction 

Quantite 

Prix 

Quantite 

Prix 

1 6 h 20 25,49 € 520 actions 

256 

25,48 

145 

25,5 


210 

25,47 

269 

25,51 


100 

25,46 

254 

25,53 


365 

25,43 

658 

25,54 


42 

25,42 

92 

25,55 



1. Vous souhaitez acheter 250 actions sans depasser le prix de 25,50 €. Compte 
tenu de la feuille de marche, votre ordre sera t-il execute a 16 h 14 ? 

2. Que va t-il se produire a 16 h 20 ? Quel type d’ordre faut-il passer pour 
ne pas depasser le cours de 25,50 € ? 

3. Comment l’acheteur peut-il faire pour obtenir la quantite souhaitee ? 
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Solution 

1. L’ordre ne pourra pas etre execute : il y a d’autres ordres prioritaires a 
25,50 € et il n'y a pas la contrepartie suffisante sur le marche a 16 h 14. 

2. A 16 h 20, notre ordre d’achat a 25,50 € est la meilleure demande sur le 
marche. Il y a 145 titres en vente a 25,50 €. Pour maitriser le prix il faut passer 
un ordre a cours limite. Des lors, 145 actions seront achetees a 25,50 €. Il 
restera 105 actions a acheter. 

3. Un ordre d’achat au prix du marche permettra (selon les quantites dispo- 
nibles) d’obtenir le nombre de titres voulu. Ainsi 145 titres seront achetes a 
25,50 € et 105 titres a 25,51 €. 
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I Principes 

Une action est une fraction du capital social d'une societe de capitaux (Societe 
anonyme, societe en commandite par action). 

II Methode 

A. Les caracteristiques d’une action 

• Une action est avant tout caracterisee par une valeur nominale egale au 
montant du capital de la societe rapporte au nombre d’actions emises. La 
valeur d’emission a la valeur nominale est dite au pair, dans le cas contraire 
les actions peuvent etre emises avec une prime d’emission. 

• Les actions sont dites au porteur lorsque l’identite de l’actionnaire est connue 
par l’etablissement teneur du compte titre ou nominative lorsque cette meme 
identite est connue de la societe emettrice. 

B. Les actionnaires sont titulaires 
d’un certain nombre de droits 



De vote 

Une action = un vote (certaines actions procurent des droits de vote double) 


De regard 
sur la gestion 

Les actionnaires ont la possibilite d’interroger par ecrit la direction a I’occa- 
sion des assemblies generates et de se faire communiquer les documents 
relatifs a la situation financiere de I’entreprise (bilan, compte de resultats) 


De remuneration 

Les entreprises peuvent redistribuer une partie de leurs benefices sous la 
forme d’un dividende. La politique des entreprises se mesure en calculant 
le faux de distribution (dividendes/benefices nets). Le dividende est impose 
au titre de I'IRPP apres abattement de 50 % et de 1 525 € ou 3050 € 
(couple). II donne droit egalement a un credit d’impot egal a 50 % du divi- 
dende dans la limite de 1 15 € (personne seule ou 230 € pour un couple). 

Droits 

De cession 

L’actionnaire a la possibilite d’effectuer une donation de titre ou de vendre 
I’action. Dans ce cas, il peut realiser une plus-value ou une moins value 
(voir fiche revenus des capitaux mobiliers). 


Sur actif net 
de la societe 

En cas de liquidation de la societe, les actionnaires se partagent 
proportionnellement au nombre d’actions detenues I'actif net de 
la societe actif apres reglement des dettes (bas de bilan). 


De souscription 

A I’occasion d’une augmentation de capital a titre onereux, I’actionnaire 
est prioritaire pour acquerir les nouvelles actions emises. Pour exercer ce 
droit, il dispose d’un droit de souscription dont la particularite est qu’il 
peut etre vendu sur le marche. 


D’attribution 

A I’occasion d’une augmentation de capital par incorporation des 
reserves, I’actionnaire a la possibilite de recevoir des actions gratuites. 
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C. Les operations sur action 


Nature des operations 

Analyse 

La division du nominal 
(Split) 

Elle consiste a diviser la valeur boursiere du titre, du dividende 
et des droits de vote dans les memes proportions. 

Exemple : division par 2 le 13/06/2007 du nominal de I’action alpha 
(5,50 € pour un total de titres de 241 602 846). 


Avantages : rendre le titre plus accessible et elargir I’actionnariat en 
baissant sa valeur unitaire. Le titre devient plus liquide. 

Inconvenient : Cout pour I’entreprise 

Lattribution gratuite 
d’action 

Elle intervient a I’occasion d’une augmentation de capital par 
integration des reserves. 

Exemple : alpha (12 06 2006) 1 action nouvelle pour 10 actions 
anciennes. Si je dispose de 85 actions, je recevrai alors 8 actions 
gratuites (8x10) et pour le solde des 5 actions des droits d’attribution 
que je peux ceder sur le marche. Lactionnaire peut egalement choisir 
d’acquerir d’autres droits pour se voir attribuer une neuvieme action 
gratuite. 


Avantages : plus grande liquidity du titre (augmentation du nombre 
d’actions en circulation), gain pour I’actionnaire si I’entreprise ne 
modifie sa politique de distribution du dividende. 

Droit d’attribution = Cours action x ratio d’echange 
Si une action nouvelle est attribute pour 10 anciennes et que I’action 
cote 1 10 € alors le droit d’attribution est egal a 110 x (1/10 + 1) = 10, 
le nouveau cours est alors : 1 1 0 - 1 0 = 1 00 €. 

Inconvenient : la gratuite n’est qu'apparente, (simple jeu d’ecriture 
comptable). 

Le rachat d’action 
(reduction du capital) 

Une societe rachete ses propres titres pour les annuler. Cette 
procedure doit etre visee par I’AMF. Cette operation permet de profiter 
de I’effet relatif (diminution du PER, augmentation du benefice net par 
action : Taction devient moins chere done plus attractive). Elle permet 
egalement de constituer une reserve de titres dans la perspective 
d’une acquisition par offre publique d’echange (OPE). 

Les offres publiques 

OPA : offre publique d’achat : procedure qui consiste a rendre publique 
I’intention pour une personne morale d’acquerir tout ou partie du 
capital d’une societe. 

OPE : offre publique d’echange : Procedure qui consiste a proposer 
ses propres titres en echange des titres de la societe cible. 

OPR : offre publique de retrait : I’actionnaire de reference propose le 
rachat de toutes les actions detenues par les actionnaires minoritaires. 


Piege a eviter : ne pas confondre le nominal d’une action (valeur 
faciale purement theorique) et la valeur boursiere. 
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III Complement : les indices boursiers 

Un souci de plus grande lisibilile est a l’origine de la definition de nouveaux 
indices en 2005. La reforme engagee par Euronext voulait egalement satisfaire 
le besoin d’accorder une plus grande place aux entreprises moyennes jusqu'alors 
peu representees dans les indices existants. Aux indices existants (CAC40 
SBF80 SBF120 SBF 250 et CAC IT) sont venus s’ajouter de nouveaux indices 
(CAC NEXT 20, CACMID100, CAC small90, CAC mid&smalll90, CAC IT20 
CAC allshares). Ils sont rapidement presentes dans le tableau ci dessous. 


Indice 

Definition 

CAC 40 

Base 1 000 = 31/12/1987, Cet indice est representatif des 40 plus grosses 
capitalisations de la bourse de Paris choisies parmi les 100 premieres 
capitalisations du marche parisien. II sert de support aux contrats a termes ou 
options negociees sur Euronextliffe. C’est egalement une base d’indexation pour 
les OPCVM. En mai 2007, les 5 premieres entreprises (Total Fina Elf, BNP 
Paribas, Aventis, AXA, France Telecom) represented 35,29 % du total. Une 
entreprise ne peut peser pour plus de 15 % dans I’indice. Sa composition est 
revue tous les trimestres par un conseil scientifique compose de representants 
de la Banque de France, de I’AMF, de I’lNSEE, d’instituts de conjoncture. 

SBF 80 

Cree en 1997, cet indice a la difference du SBF 120 et SBF 250 qui sont 
des indices imbriques, est independant de I’indice CAC 40. II recueille 
automatiquement les valeurs qui sortent du CAC 40. 

SBF 120 

Cree en 1 991 (base 1 000 = 28/1 2/1 990), il regroupe 1 20 valeurs dont celles 
du CAC 40. Les valeurs sont selectionnees en fonction de leur capitalisation 
(sont eliminees de I’indice les valeurs se situant au dela de la 200 e capitalisation 
et en fonction de leur liquidite). Calcule et diffuse en continu 

SBF 250 

Cree en 1991, il integre les valeurs du SBF 120 et donne un reflet de 
la performance globale de la bourse sur une longue periode. Est compose 
des 250 premieres capitalisations de I’indice CAC ALLSFIARES. 

CACMID 100 

Cree le 3 janvier 2005 (base 3000 = 31/12/2002) cet indice est compose 
des 100 premieres capitalisations juste apres celles du CAC 40 et 
du CAC Next 20 (indice des 20 valeurs pretes a acceder au CAC 40). 

CAC small90 

Cree le 3 janvier 2005, (base 3000 = 31/12/2002), compose des 90 capitalisations 
les moins elevees du SBF 250. 

CAC MS 190 

Resultat de la fusion des 2 indices precedents 

CACIT 20 

Indice de 20 valeurs technologiques. C’est I’equivalent du CAC 40 pour 
les valeurs technologiques. 
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Application 

E n o n c e 1 

Quelles precautions un charge de clientele doit-il prendre a l’occasion de la 
vente d'un produit financier pour ne pas etre poursuivi pour defaut de conseils ? 

Solution 1 

Depuis Fentree en vigueur de la directive MIF (Marches des instruments finan- 
ciers) le l er novembre 2007, les banques doivent : 

• informer le client sur le niveau de risque des placements proposes ; 

• apprecier le niveau d’expertise du client : quel est son degre de connaissance 
et de maitrise des instruments financiers ? Cette appreciation doit conduire la 
banque a classer les clients. Ces derniers sont egalement invites a renseigner 
la banque sur la nature des placements detenus ; 

• classifier ses produits en fonction de leur niveau de complexity. Ainsi, un client 
ne pourra pas se voir proposer en face a face des produits ne correspondant 
pas a son profil (performance, risque horizon d’investissement). Un client 
pourra neanmoins souscrire des produits complexes en utilisant un autre canal 
(internet). 

• communiquer a leurs clients leurs conclusions et conserver trace de ces 
entretiens. 


E n o n c e 2 

Quels conseils donneriez-vous a un client souhaitant ouvrir un compte titres 
afin de constituer et gerer un portefeuille de titres ? 

Solution 2 

L’investisseur doit prealablement dresser un diagnostic de sa situation financiere, 
s’interroger sur les objectifs poursuivis ainsi que sur Fhorizon de placement 
envisage. 

Le diagnostic financier doit permettre d’identifier la repartition du patrimoine 
actuel entre les differents actifs (immobilier, assurance-vie, epargne de precaution, 
epargne logement). II devra ensuite s’interroger sur ses objectifs (rechercher 
un complement de revenus, constituer un capital, valoriser un capital existant, 
diversifier ses actifs, reduire sa fiscalite.) 

Enfin, la reflexion devra conduire l’investisseur a s’interroger sur Fhorizon du 
placement (court terme, moyen terme ou long terme). 

Les autres conseils : 

• n’investir sur les marches financiers que des capitaux dont on sait qu’ils 
peuvent etre immobilises plusieurs annees ; 

• diversifier le niveau de risque ; 

• diversifier sectoriellement et geographiquement ses placements ; 

• consulter des specialistes, se tenir informe de l’evolution des marches, etre 
reactif. 
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I Principes 

Une obligation est un titre de creance emis en contrepartie d’un emprunt realise 
par Pemetteur. Les emetteurs sont des entreprises, des collectivites locales, 
l’Etat - voir les obligations assimilables du Tresor (OAT) - qui trouvent dans ces 
emissions un moyen de capter l’epargne publique pour financer leurs projets. 
A la difference du dividende verse en contrepartie de la detention d’une action, 
Pobligation donne droit a une remuneration fixe prevue initialement dans le 
contrat d’emission (meme pour les obligations a taux variable) : le coupon. 
L’epargnant qui conserve Pobligation pendant toute la duree de vie du titre ne 
risque pas de perte en capital. 

II Methode 

A. Les caracteristiques d’une obligation 


Caracteristiques 

Analyse 

Exemple 

Identite 

Comme tout produit cote et echange 
sur le marche, une obligation est 
identifiable par un code ISIN 
(2 lettres + 10 chiffres) 

FR001 0395845 

Valeur nominale 

Valeur faciale de Pobligation 

1 € 

100 €.1 000 € 

Prix d’emission 

C’est le prix auquel I’acheteur se 
procurera le titre. Le prix d’emission 
est dit au pair s’il correspond a la 
valeur faciale de Pobligation. Au 
contraire, si le prix d’emission est 
inferieur au nominal, une prime 
d’emission est accordee : remission 
est dite au dessous du pair. 


Nombre 
de titres emis 

Le nombre de titres est egal au 
montant de I’emprunt divise par la 
valeur nominale de Pobligation 

Pour un emprunt d’1 million 
d’euros avec un nominal de 
100 € N = 10000 

Taux d’interet 
nominal 

II s’agit du taux qui permet de calculer 
Pinteret verse, c'est dire la valeur du 
coupon attache a chaque titre. 

Si t = 4 % et si la valeur faciale 
est de 100 €, le coupon sera de 
4 €. 
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Caracteristiques 

Analyse 

Exemple 

Taux 

de rendement 
actuariel 

C’est le rendement reel de I’obligation 
compte tenu : 

• des fluctuations de cours liees aux 
variations des taux d’interet, 

• de I'existence de prime d’emission 
ou de remboursement, 

• de la duree de vie de I’obligation. 

Ce taux de rendement se calcule par la 
resolution de I’equation qui egalise la 
valeur actualisee des revenus futurs au 
cout reel d’acquisition du titre. 

Taux nominal : 4 % 

Valeur faciale 1 00 € 

Prime d’emission : 5 % 

Cout d’acquisition : 95 € 

Duree de vie : 5 ans 
Valeur du coupon : 4 € 

Rendement actuariel : 

95 = 100(1 +r)- 5 + 

La resolution de cette equation 
par interpolation lineaire donne 
r = 5,16 %. 

Date d’emission 

Date de publication au Bulletin des 
annonces legates 

10 novembre 2006 

Date 

de reglement 

Date a laquelle le montant souscrit 
sera debite du compte du souscripteur 

24 novembre 2006 

Date d’echeance 

Date a laquelle I’emprunt sera 
totalement amorti compte tenu des 
dispositions particulieres liees a son 
remboursement. Dans le cas d’un 
remboursement in fine, c’est la date a 
laquelle le montant du nominal sera 
reverse au preteur en meme temps 
que le dernier coupon. 

16/01/2017 : pour cette 
obligation le coupon est verse 
chaque annee le 16 janvier. 

Cotation 

Elle s’effectue en % de la valeur 
nominale. Le cours d’une obligation 
varie inversement au taux d’interet. Si 
les taux montent, les nouvelles 
obligations emises offrent un coupon 
plus eleve et seront preferees aux 
anciennes obligations emises a des 
conditions de taux moins favorables. 
La demande pour ces obligations 
diminue et leur cours baisse. A 
I’inverse en periode de baisse des 
taux, les nouvelles obligations offrent 
une remuneration moindre que les 
anciennes ; ces dernieres sont done 
plus demandees, leur cours augmente 


Coupon couru 

C’est la valeur du coupon prorata 
temporis entre deux dates de 
paiement du coupon 

Si le coupon est verse le 15 mai 
2007, la valeur du coupon couru 
le 1 5 juillet d’une obligation 
emise au taux de 4 % sera : 

4 % x 60/360 = 0,667 % 
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Caracteristiques 

Analyse 

Exemple 

Duration 

C’est une mesure de la reaction de 
i’obligation aux variations de taux 
d’interet ; elle exprime egalement le delai 
de recuperation de I’investissement 
^ -t 

D = f = i (1 + r)f 
f Ti(i + O f 

Avec R t = revenus pergus (coupon + 
remboursement de I’obligation in fine) 
r est le taux d’interet 

En reprenant le meme exemple 
que precedemment 
D = 1/100(4/1,04 + (2 x 4/1 ,04 2 ) 
+ ... + [(5 x 1 04)/ 1 ,04 s ] = 
4,87961 833 

Sensibilite 

Mesure de la variation d’une obligation 
aux variations des taux d’interet. On la 
deduit de la duration S = - D/1 + r. 
Plus la duree est forte, plus la sensibilite 
est e levee 

S = -4,87961 833/1,04 = 4,6919 
Interpretation : toute 
augmentation de 1 point du taux 
d’interet entraine une variation de 
4,69 % du cours de I'obligation 

Remboursement 
de I’obligation 

In fine, c’est-a-dire a I’echeance 
du contrat d’emission. 

Par annuite constante. Une tranche 
de I’emprunt obligataire est tiree 
au sort et rembourse. 

Le remboursement peut s’effectuer 
au pair ou au-dessus du pair (il y a 
alors une prime de remboursement). 


Fiscalite 
des obligations 

Revenus : imposes au titre de I’lRPP 
ou PFL 29 % a la source. 

Plus-value : idem action plus-value 
imposee au taux de 29 % au-dela du 
seuil de cession. (25000 € pour les 
cessions realisees 2008 et imposees 
en 2009). 



B. Les principales categories d’obligation 


Categorie 

Analyse 

Obligation a taux fixe 

Le taux d’interet est identique pendant toute la duree de vie de 
I’obligation. Peu de risque si I’obligation est conservee jusqu’a son 
terme. Cependant ce type d’obligation est tres sensible aux variations 
de taux d’interet. 

Obligation a taux variable 

Le taux de remuneration est susceptible d’etre revise a chaque 
echeance en fonction de revolution d’un taux de reference. 

Obligation convertible 
en action 

Le detenteur a la possibilite a certains moments de convertir les 
obligations en actions de la societe emettrice. La remuneration est 
moindre ; le porteur pourra cependant profiter d’un marche action 
haussier pour realiser une plus-value. 

Obligation assimilable 
du tresor (OAT) 

Ce sont des obligations emises en contrepartie des emprunts d’Etat. 
Risque quasi nul. 
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III Complements 

Le prelevement liberatoire est de 18 % a compter du l er janvier 2008. Le choix 
du mode d’imposition doit etre effectue avant le versement des revenus. Si 
l’option du PFL est retenue, la banque procedera au prelevement de 29 %. Si 
le choix de 1'IRPP est fait, les coupons seront imposes avec les autres revenus 
categoriels et les prelevements sociaux seront pergus en novembre apres envoi 
par l’administration d’un avis d’imposition complementaire. 

^ Application 

E n o n c e 1 

Une entreprise decide le 16 janvier 2007 d’emettre un emprunt obligataire 
de 2 millions d’euros. La valeur nominale de chaque obligation est de 100 €. 
Elle doit rapporter 4 %. Elle est emise a 96 % de sa valeur nominale et 
l’entreprise a prevu un remboursement dans 6 ans 1 % au-dessus du pair. 

1. Quel est le nombre ([’obligations correspondant a cet emprunt ? 

2. Calculez la prime d’emission et la prime de remboursement. 

3. Quelle est la valeur du coupon verse ? A quel moment ce coupon sera 
but-il verse ? 

4. Calculez le rendement actuariel de cette obligation. 


Solution 1 


1. 20000 obligations ont ete emises (2000000/100). 

2. La prime d’emission est de 100 - 96 = 4 € par obligation. 

La prime de remboursement est de 101 - 100 = 1 € par obligation. 

3. Chaque obligation rapporte un coupon de 4€ (4/100). Chaque coupon est 
verse le 16 janvier de chaque annee pendant la duree de vie de Pobligation, 
c’est-a-dire 6 ans. 


4. 


Le rendement actuariel de Pobligation s’obtient en egalisant le cout 
d’obtention de Pobligation a la somme actualisee des revenus futurs gene- 
res par Pobligation. 


101 

(1 + r) b 


+ 


- 1_(1 + r) - 6 - 
r 


4 


96 


Resoudre cette equation, c’est trouver la valeur r (rendement actuariel). La 
resolution se fera par interpolation lineaire. 

Pour r = 4% l’equation donne une valeur de 100,79. 

Pour r = 5% l’equation donne une valeur de 95,67. 

Done 95,67 < 96 < 100,79 ce qui signifie que le rendement actuariel r est 
compris entre 4 et 5 %. 

On obtient done : 


(5 % - 4 %)/( r - 4 %) = (95,67 - 100,79)/(96 - 100,79) =* r = 0,2527/5,12 
= 0,0493 soil 4,93 %. 


251 



Fiche 47 • Les obligations 


Le rendement actuariel est done de 4,93 %. II est plus eleve en raison de 
l’existence de prime d’emission et de remboursement. 

E n o n c e 2 


Vous disposez des informations suivantes : 


OAT 3,75% 05-21 

OAT aux particuliers taux fixe 

Date d’emission 

3 mai 2005 

Achat 

93,47 % 

Vente 

93,77 % 

Nominal 

1 € 

Coupon couru 

2,1 % 

Date de remboursement 

25 avril 2021 


1. De quel type ((’obligation s’agit-il ? 

2. Qu’est ce que le coupon couru ? Quel est le montant du coupon ? 

3. Quelle somme devra verser un investisseur souhaitant acquerir 1000 titres ? 


Solution 2 

1. II s’agit d'une obligation assimilable du tresor emise au nominal de 1 € et 
dont le remboursement sera effectue le 25 avril 2021. Cette obligation a un 
rendement de 3,75 %. 

2. Le coupon couru est la fraction du coupon entre deux dates de detachement 
(paiement du coupon), e’est-a-dire la remuneration fixe obtenue en contre- 
partie de la detention de l’obligation. Chaque obligation va generer un coupon 
de 0,0375 €. 

3. 1000 (93,47 % + 2,1 %) = 955,70 €. 

Cette somme integre le prix de marche de l’obligation le jour de la transaction 
ainsi que le montant correspondant a la part du coupon qu'aurait du recevoir 
le vendeur. 


E n o n c e 3 

Quels sont les risques encourus lorsque Ton detient des obligations ? 

Solution 3 

• Risque de signature (non-remboursement). 

• Risque de moins-value en cas de revente avant l’echeance. 

• Risque lie a l’inflation (le coupon est un revenu fixe dont le pouvoir d’achat 
est ampute du montant de l’inflation). 

• Risque de liquidite en cas de hausse des taux longs. Si les taux augmentent, 
les nouvelles obligations emises offrent un coupon plus eleve et sont done plus 
recherchees au detriment des obligations anciennes dont le cours diminue 
car moins demandees. II est alors difficile pour les acheteurs de trouver une 
contrepartie sur le marche. 
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I Principes 

Les OPCVM (organismes de placements collectifs en valeurs mobilieres) sont 
des produits financiers qui comprennenl les SICAV (societes d’investissement 
a capital variable) et les FCP (fonds communs de placement). 

Les SICAV sont des societes anonymes dont l’objectif est de gerer un porte- 
feuille de valeurs mobilieres pour le compte des clients qui trouvent dans cette 
formule un moyen d’investir indirectement sur les marches financiers. La gestion 
du placement en bourse est deleguee a la SICAV. Ces societes ne peuvent etre 
constitutes qu’avec 7,6 millions d’euro de capital au minimum. Les epargnants 
qui acquierent des parts de SICAV sont des actionnaires. Quand un epargnant 
achete une SICAV, il contribue a l’augmentation du capital de cette derniere qui 
utilise les liquidites pour acheter des titres sur les marches. Quand l'epargnant 
vend la SICAV, cette derniere doit vendre des titres pour recuperer des liquidites. 
Les FCP sont eux des coproprietes de valeurs mobilieres au capital de 400000 € 
minimum. Les souscripteurs sont des porteurs de part. 

En definitive, la difference entre FCP et SICAV est essentiellement juridique. 

II Methode 

A. Classification institutionnelle des OPCVM 
(classification AMF) 


OPCVM monetaire : 
monetaire euro 
ou monetaire internationale 

Les supports sont des titres monetaires de la zone Euro 
(tresorerie des entreprises). La performance de ces produits est 
en etroite relation avec les taux a court terme. Idem que les 
OPCVM monetaire euro avec un risque supplemental lie aux 
variations de taux de change puisque les investissements sont 
realises en dehors de la zone euro. 

OPCVM actions 

Les OPCVM investissent leurs fonds en action d’entreprises 
franpaises ou internationales. 

OPCVM obligations : 
euro et internationale 

Les fonds sont investis en obligations de la zone euros dont 
les echeances sont variables. Les fonds sont investis en obligations 
du reste du monde. 

OPCVM diversifies 

Les investissements combinent des titres monetaires, des actions 
et des obligations. La proportion de ces actifs determine le profil 
de I’OPCVM (gestion prudente, equilibree ou dynamique). 

Plus un OPCVM comporte de fonds investis en action, 
plus le niveau de risque augmente. 
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OPCVM garanties 
dits « fonds a formule » 

Les fonds sont investis sur differents supports avec une garantie 
contractuelle de protection des capitaux investis. Cette garantie a 
une date determinee repose sur une formule mathematique plus 
ou moins complexe. La garantie peut etre liee a une certaine 
duree de detention. En cas de revente anticipee, le mecanisme 
de garantie contractuelle peut devenir inoperant. 

OPCVM « fonds alternatifs » 

Investissement a plus de 10 % dans d’autres OPCVM dont la 
gestion est dite alternative car non adossee aux indices de 
marche. 


Cette classification peut etre completee par une distinction entre les OPCVM 
de distribution et les OPCVM de capitalisation. 

OPCVM de distribution : ces OPCVM redistribuent les revenus tires des titres 
detenus (interets, dividende). 

OPCVM de capitalisation : les revenus ne sont pas distribues mais reinvestis. 


B. Fonctionnement des OPCVM 


Caracteristiques OPCVM 

Explication 

Cadre de detention 

Compte titre ordinaire, PEA pour les OPCVM eligibles. Sont 
eligibles au PEA les Sicav dont 60 % des titres qui la composent 
sont eux meme eligibles (sont exclus les titres etrangers hors union 
europeenne, les SICAV et FCP hors Union europeenne). Sont 
egalement eligibles les FCP composes pour au moins 75 % 
de valeurs eligibles. 

Identification OPCVM : 
code ISIN 

Deux lettres et 10 chiffres soit FR 0000000155 

Intervenants 

Societe de gestion habilitee par I’AMF et dont le role est d’assurer la 
gestion administrative et financiere de I’OPCVM. 

Depositaire : en charge du controle de la regularity de la decision 
de gestion pour le compte de I’OPCVM, et egalement responsable 
de la conservation des actifs. 

Promoteur : etablissement a I’origine de la creation et de la 
commercialisation de I’OPCVM. 

Distributeur : ensemble des etablissements bancaires et financiers 
en charge de la vente aupres du public. 

Regies de souscription 

A chaque souscription, le client doit se voir remettre une notice 
(prospectus) reprenant les caracteristiques du produit 
(classification, objectif de gestion, niveau de risque, la valeur 
liquidative, le montant des frais et commission, la fiscalite). 
Auparavant, I'entretien de vente aura permis de renseigner le 
questionnaire AMF qui permet entre autre de connaitre le degre de 
risque que le client est pret a prendre. Ce questionnaire permet 
egalement d’avoir une vue d’ensemble du patrimoine du client. Le 
choix du support d’investissement est alors plus aise a effectuer en 
meme temps que le banquier se premunit contre le risque d’etre mis 
en cause pour defaut de conseil. 
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Caracteristiques OPCVM 

Explication 

Valeur liquidative 

Valeur totale de I’OPCVM/nombre d’actions ou de parts. La valeur 
totale de I’OPCVM ou I’actif net est compose de la valeur boursiere 
du portefeuille de valeurs mobilieres, des coupons echus non 
encore credites, des liquidites, des immobilisations. On enlevera les 
dettes et frais de gestion connus. 

Cette valeur est quotidienne pour les OPCVM les plus importants, 
hebdomadaire pour les autres. Lors de la souscription, un client n'a 
pas toujours connaissance de la valeur liquidative. 

Frais 

Commission a la souscription : en general un % assis sur la valeur 
liquidative x nombre d’actions ou de parts. 

• frais de fonctionnement et de gestion calcules en appliquant 
un % sur I’actif net. Ce sont les frais factures a I’OPCVM. Ms ne 
comprennent pas les frais de transaction (frais d’intermediation 
et eventuellement commission de mouvement pergue par le 
depositaire et la societe de gestion). 

• frais de rachat ou de sortie qui s’appliquent sur la revente des 
parts. 


C. La fiscalite des OPCVM 


Type de I’OPCVM 

Fiscalite sur les revenus et les plus-values 2007 

Revenus 

Plus-values 

Prelevements 
fiscaux 1 

Prelevements 

sociaux 

OPCVM monetaire ou 
obligataire de capitalisation 

Capitalisation 

IR 16 % 
(18 % a partir 
du 1 er janvier 
2008) 

1 1 % 3 

OPCVM de distribution 



Parts d’obligations et titres de 
creances negociables frangais 

IR ou option PFL 16 % 

(18 % au 1 er janvier 2008) 


Parts d’actions frangaises 
et etrangeres 

Impot sur le revenu (IR) 2 


Parts d’obligations etrangeres 

IR ou option PFL 16 % 

(18 % au 1 er janvier 2008) 




1 . Si le seuil de cession de I’annee est depasse (soit au-dela de 20 000 € pour 2007, 25 000 € pour 2008). 

2. Les dividendes sont soumis a I’impot apres un double abattement : abattement de 40 % puis abattement forfai- 
taire de 1 525 € pour une personne seule et 3050 € pour un couple. Un credit d’impot de 50 % du dividende avant 
abattement plafonne a 1 15 € pour une personne seule, 230 € pour un couple. 

3. Pas de prelevements sociaux sur les plus-values realisees en dessous du seuil de cession de 20000 € (25000 
pour les cessions realisees en 2008). 


D. Commercialisation des OPCVM 

Sur un plan commercial, les intermediaires financiers commercialisent des 
OPCVM en les regroupant selon des profils de risque. 
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1. Les categories 


Categorie 

Composition 

OPCVM « gestion prudente » 

95 % de fonds obligataires, 5 % action risque quasi nul, 
rendement faible. 

OPCVM « gestion equilibre » 

70 a 85 % de fonds obligataires, 15 % a 30 % en actions. Le 
risque est plus eleve et va dependre de la proportion investie 
en actions. En contrepartie de ce risque, la remuneration est 
plus attractive. 

OPCVM « gestion dynamique » 

Une majorite des fonds est investie en actions. 


2. Les arguments de vente avarices 

Repartition des risques satisfaisante (OPCVM compose de supports varies). 
Diversification sectorielle et geographique des investissements : Les OPCVM 
offrent au particulier la possibility d’investir sur des marches etrangers parfois 
plus difficiles d'acces ou sur des secteurs particuliers. 

Les fonds sont confies et geres par des specialistes. 

Une reglementation soucieuse de proteger l’investisseur : chaque OPCVM regoit 
un agrement de l’AMF, et est controle par un commissaire aux comptes. 

Les OPCVM ont une bonne liquidity (sicav en particulier). 

Le detenteur d’une Sicav a egalement un droit de vote. 

Remarque : la commercialisation de ces produits financiers est 
soumise a des regies strictes. Le banquier devra en particulier faire 
remplir a son client un questionnaire patrimonial pour apprecier 
son profil, son niveau de connaissance des marches financiers et 
le niveau de risque que le client est pret a assumer. Le banquier 
interrogera a cette occasion le client sur les objectifs qu'il pour- 
suit en realisant cet investissement. 


La reglementation issue des directives MIF (marches et instruments financiers) 
prevoit a compter du l er novembre 2007 que les documents commerciaux 
« doivent presenter un contenu exact, clair et non trompeur. ». Ces principes 
figurent egalement dans le reglemenl de l’AMF. Pour plus de details, on pourra 
se rendre sur le site www.amf.france.org. 


Ill Complement : 
les autres produits financiers 

A. Les autres OPCVM 

La dereglementation qui a suivi la loi bancaire de 1984 a ouvert une periode a 
partir de laquelle les financiers ont rivalise d’imagination pour proposer des 
produits de plus en plus sophistiques. Parmi ces produits, les Trackers (ETF 
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pour Exchange Traded Funds ) sont des OPCVM indiciels qui proposent de 
repliquer la performance d’un sous-jacent (un indice, un panier d’actions.) Ces 
trackers sont cotes en continu de 9 h 05 a 17 h 35, sont identifiables par un code 
ISIN, et sont negociables comme les actions. Leur cotation est assuree par 
Euronext une fois par jour. 

II existe egalement des FCPR (fonds commun de placement a risques) et des 
fonds communs de placement dans Finnovation (FCPI). L’objectif est de parti- 
ciper et d’accompagner la croissance de petites et moyennes entreprises. En 
contrepartie d’un risque eleve, le souscripteur beneficie d’une fiscalite avanta- 
geuse dans la mesure oil les sommes investies permettent une economie d’impot 
egale a 25 % des sommes investies dans la limite d’un plafond de 6000 €. Ainsi 
un couple pourra investir jusqu'a 24000 € et profiter d’une reduction d’impot de 
6000 €. Ce type de placement particulierement risque s’accompagne d’objectif 
de gains de plus de 10 % par an et s’adresse aux epargnants fortement imposes 
et qui ont deja constitue un patrimoine important. 


B. Un exemple de produit derive : le warrant 

1. Definition d’un warrant 

Les warrants sont des valeurs mobilieres negociables qui donnent le droit 
d’acheter (on parle alors de Call warrant ) ou de vendre (Put warrant ) un actif, 
un indice, un taux a un prix fixe jusqu’a une echeance donnee. 

2. Les composantes d’un warrant 


Composantes 

Explication 

Exemple 

Sous-jacent 

C’est la valeur sur lequel repose le 
warrant. II peut s’agir d’une action, 
d’un indice 

Call CAC 40 

Prixd’exercice 

(strike) 

Prix fixe par I’emetteur du warrant, 
auquel on peut se procurer le sous- 
jacent, c’est-a-dire exercer le warrant 

CAC 40 : 6000 points 

Echeance 

Date limite fixee par I’emetteur pour 
exercer le warrant. Les warrants ne 
sont plus negociables 6 jours de bourse 
avant cette date d’echeance. 

Call CAC 40 : 6000 points 19/12/2008 
Signification. Ce warrant permet 
d’acheter du CAC 40 valorise a 6 000 
points jusqu’au 19 decembre 2008. 

Parite 

Nombre de warrants necessaire pour 
activer I’option d’achat ou de vente 

Reprenons I’exemple ci dessus : 
Parite = 1 /500 

Signification : il faut 500 warrants 
pour 1 indice CAC 40. 

Quotite 

Quantite minimum negotiable 
(100 ; 1 000 ; 10 000) 
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Composantes 

Explication 

Exemple 

Prime 
du warrant 

C’est le cours du warrant. Son cours 
va dependre de deux facteurs : 

• le temps pour lequel on calculera 
une valeur temps, 

• la valeur intrinseque du warrant = 
prix du sous-jacent - prix d’exer- 
cice. 

Le 9 aout 2007, 1 warrant CAC40 
6000 19/12/2008 valait 0,97 € a 
I’ouverture. 

Le 9 aout le CAC 40 cote 5729 points : 
ainsi la valeur intrinseque de ce call 
est nulle (elle ne peut pas etre 
negative), la prime est uniquement 
composee de la valeur temps. 

La valeur intrinseque sera nulle 
tant que le prix du sous-jacent 
est inferieur au prix d’exercice. 

Le delta 

Indicateur de variation du prix du 
warrant en fonction d’une variation de 
1 unite du sous-jacent. 

Plus le warrant est en dehors de la 
monnaie, moins il est sensible aux 
variations du support et plus le delta 
est proche de zero. 

4,9 % pour un call CAC 40 
6000 points echeance 16 aout 2007 
(cotation CAC 40 10 aout 
5450 points) 


3. L’evaluation d’un warrant 



Prime du warrant = T + 1 

Exemple 
au 9 aout 2007 

Valeur 
temps T 

Valeur 
intrinseque 1 

Call warrant 

(droit 

d’acheter) 

Cas 1 

Call dans la 
monnaie : 
prix sous-jacent > 
prix d’exercice 

> 0 puis 
diminue 
pour 

s’annulera 

I'echeance 

> 0. 1 est d’autant 
plus fort que la 
difference entre le 
prix du sous-jacent 
et le prix d’exercice 
est grande 

Prime = 1,17 
Echeance 20 mars 
2009 

Prix du sous-jacent 
51 € 

Prix d’exercice 50 € 

Cas 2 

Call hors de la 
monnaie : prix du 
sous-jacent < prix 
d’exercice 1 

Idem 

Nulle 

Prime = 0,11 
Echeance 
19 septembre 2007 
Prix du sous-jacent 
51 € 

Prix d’exercice 55 € 

Cas 3 

Call a la 

monnaie : prix du 
sous-jacent = prix 
d’exercice 

T = max 

Nulle 
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Prime du warrant = T + 1 

Exemple 
au 9 aout 2007 

Valeur 
temps T 

Valeur 
intrinseque 1 

Put warrant 
(droit 

de vendre) 

Cas 1 

Put dans la 
monnaie : cours 
du sous-jacent 
< prix d’exercice 

>0 

>0 

Prime = 0,62 
Echeance 
21 decembre 2007 
Prix du sous-jacent 
51 € 

Prix d’exercice 53 € 

Cas 2 

Put hors de la 
monnaie : cours 
du sous-jacent 
> prix d’exercice 2 

Tend vers 0 

Nulle 

Prime = 0,04 
Echeance 
19 septembre 2007 
Prix du sous-jacent 
51 € 

Prix d’exercice 42 € 

Cas 3 

Put a la 

monnaie : cours 
du sous-jacent 
= prix d’exercice 

Max 

Nulle 



1 . II n'y a aucun interet a exercer un droit d'acheter une action 20 € (prix d’exercice) alors qu’elle cote 15 € (prix du 
sous-jacent) sur le marche et que I’echeance du call est proche. 

2. Inversement, il n’y a aucun interet d’exercer un droit de vendre une action 20 € alors qu’elle cote 25 €. Un tel 
warrant va voir sa prime diminuer car il sera de moins en moins demande sur le marche et ce d’autant que 
I'echeance est proche. 


4. L’utilisation des warrants 

Investir dans un warrant permet : 

• de profiter de l’effet de levier propre a cette famille de produits financiers 
(cas 1) ; 

• de couvrir un portefeuille de titres (cas 2). 



Situation initiale 

Situation a I’echeance 

Cas 1 : 
profiter 
de I’effet 
de levier 

Anticipation d’une hausse 
du cours d’une action. 

Achat de 1 000 call warrant 
action alpha le 10 aout 2007. 
Prix d’exercice 55 €. 

Cours de faction alpha 
le 10 aout : 61 €. 

Quotite : 1 000. 

Echeance 20 mars 2008. 
Parite 1/10. 

Prime : 1,40 €. 
Investissement realise : 

1 000 x 1 ,40 € = 1 400 €. 

Situation 1 : mon anticipation s’est 
realisee : le cours de faction est de 71 ,50 €. 
Vente du call warrant dont la prime est de 
2,50 € (soit sa valeur intrinseque) : 
(71,5-55-10x1,4 = 2,50 €). 

Gain sur la revente du warrant : 

(2,5 - 1,4) x 1000 = 1 100 €. 

Performance : 1 100/1 400 x 100 = 78,5 %. 
Dans le meme temps faction a progresse de 
17,2% (10,5/61). 

Effet de levier = 78,5 %/1 7,2 % = 4,56. 

Situation 2 : le cours de faction a baisse en 
dessous du prix d’exercice ; mes warrants 
n’ont plus aucune valeur : perte = 1 400 €. 
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Situation initiale 

Situation a I’echeance 

Cas2 icouvrir 
un portefeuille 
de titres 
diversifies 

Anticipation d’une baisse 
des marches financiers. 

Valeur du portefeuille : 30 000 €. 
Indice CAC 40 5 600 points 
juin 2007. 

Moyen : achat Put CAC 40 
5600 points (a la monnaie) 
echeance decembre 2007. 
Quotite 1/200. Delta = - 0,50. 
Evaluation de mon portefeuille 
en indice : 30000/5600 = 5,35. 
Nombre de warrants necessaire : 
(nombre d’indice x parite)/delta 
= (6 x 200)/0,5 = 2400 
(la quotite etant fixee a 1 000, 
je vais devoir acheter 3000 Put 
warrants 1 ,45 € pour un cout 
total de 4350 €). 

Situation 1 : mes anticipations ont ete 
verifiees et a I’echeance le CAC 40 est a 
5000 points soit une baisse de 10,71 %. 
Mon portefeuille n’est plus valorise qu’a hau- 
teur de 26785 € (perte potentielle de 3215 €. 
Dans le meme temps mon Put warrant s’est 
apprecie : sa valeur intrinseque est alors de 
(5600 — 5 000)/200 = 3. 

Gain : (3 -1,45) x 3 000 = 4650 €. 

Malgre la baisse de la valeur de 
mon portefeuille je realise un gain de 
4650 -3215 soit 1 435 €. 

Situation 2 : le CAC a augmente, perte 
totale de mon investissement en warrant. 
Mon portefeuille est alors valorise 
a la hauteur des gains du CAC 40. 

Situation 3 : le CAC 40 n’a ni baisse ni 
augmente : perte globale de 4350 €. 


5. La fiscalite des Warrants 

Les plus-values sont taxees des le premier euro au taux de 29 % (18% de prele- 
vement fiscal et 11 % de prelevements sociaux). Les operations sur warrant 
n’entrent pas dans le decompte du seuil de cession annuel. 

Application 

E n o n c e 

Apres avoir rappele le fonctionnement d’une SICAV, vous indiquerez les 
avantages et les inconvenients de cette forme de placement. 

Solution 

L’epargnant confie son epargne a une societe d’investissement qui a la charge 
de constituer et de gerer un portefeuille de valeurs mobilieres. L’epargnant 
re9oit alors des actions de la SICAV dont la particularite est d’avoir un capital 
qui augmente avec les souscriptions et qui diminue a l’occasion des cessions de 
parts detenues par les epargnants. La plus-value realisee est la difference entre 
le prix de vente de Taction de la sicav et son prix d’achat. 


Avantages 

Inconvenients 

Placement diversify 

Frais d’entree 

Portefeuille gere par des specialistes 

Pas d’arbitrage possible 

Bonne liquidity 

Rendement parfois faible (support 
monetaire en periode de baisse des taux) 

Rentabilite : elle depend de I’horizon de placement 
et de I’orientation du portefeuille gere par la SICAV. 
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I Principes cles 

Le PEA est une enveloppe fiscale qui offre un cadre fiscal avantageux en matiere 
de placement boursier. C’est avec les produits d’assurance-vie le seul moyen 
d’investir en bourse tout en profitant d'une fiscalite allegee. C’est un instrument 
d’epargne qui permet d’acheter et de vendre des titres (actions, obligations, 
FCP, SICAV). Les titres eligibles au PEA doivent etre des titres de societes 
framjaises ou de pays de l’Union europeenne. Un plan par contribuable ayant 
son domicile fiscal en France peut etre ouvert. Les non-residents sont done 
exclus du dispositif. Un plan peut recueillir au maximum 132000 €, pour une 
duree conseillee minimum de 5 ans sans limite de temps par ailleurs. 


II Methode 

A. Le PEA : une enveloppe fiscale 


Compartiment 

Titres 

◄ 

Lignes de titres 
1 
2 

Compartiment 

Especes 

< 

► 


Compte cheque 

3 < 

4 

< 




Le PEA est alimente en numeraire a partir d’un compte cheques associe. Les 
liquidites permettent ensuite d’acquerir des titres qui peuvent etre revendus, 
qui peuvent generer interets et dividendes. Les revenus per$us sont conserves 
dans le compartiment espece et ne peuvent pas sortir de l’enveloppe fiscale sous 
peine de remettre en cause les avantages fiscaux du PEA. En effet les revenus 
pcrcus sont exoneres, les plus-values le sont egalement et les cessions effectuees 
dans le cadre d’un PEA n’incrementent pas le compteur des cessions de l'annee. 
La rente viagere obtenue au terme de 8 ans est egalement exoneree. 

B. Les consequences fiscales des retraits sur un PEA 


Retrait effectue 

Regime fiscal 

Commentaire 

Avant 2 ans* 

PFL 22,5 % + PS 1 1 % 

Le retrait entraine la cloture. 
Exoneration dans tous les cas si le 
seuil de cession n’est pas depasse. 

Entre 2 et 5 ans* 

PFL 16 % + 11 % 


* Si le plan est liquide avant 5 ans, sa valeur liquidative s’ajoute au seuil des cessions realisees hors PEA. Les plus- 
values sont imposees PV = valeur liquidative PEA moins somme des versements effectues. 
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Retrait effectue 

Regime fiscal 

Commentaire 

Entre 5 et 8 ans 

Exoneration mais prelevements 
sociaux a savoir : 

CSG : 

3,4% entre le 01/01/1 997 
et le 31/12/1997. 

7,5% entre le 01/01/1 998 
et le 31/12/2004. 

8,2 % a partir de 01/01/2005. 

CRDS : 0,5 % depuis 01/01/1996. 

Prelevement social 2 % 
du 01/01/1998 au 30/06/2004 
et 2,3 % depuis le 01/07/2004. 

Cloture du plan 


Apres 8 ans 

Pas d’impot sur le revenu mais 

Si retrait partiel : 

En cas de retrait 


uniquement les prelevements 

le plan existe 

total ou de 


sociaux (voir en fonction date 

toujours mais ne 

sortie en rente 


d’ouverture du plan). 

peut plus etre 
alimente. 

viagere : le PEA 
est cloture. 


III Complements 

Les dividendes ne sont pas imposables. Le titulaire d'un PEA percevra nean- 
moins le credit d'impot de 50 % du montant des dividendes (plafonne a 115 € 
pour un celibataire et 230 € pour un couple). II n’est pas possible de transferer 
directement des titres detenus sur un compte titre vers un PEA. II faut proceder 
a la vente des titres, alimenter le compte espece et ensuite proceder a l’achat 
des titres que l'on souhaite detenir dans le PEA. 

Application 

E n o n c e 

Presentez les avantages et les inconvenients du PEA. 

Solution 


Avantages 

Inconvenients 

Versements libres. 

Revenus exoneres. 

Les cessions realisees dans le cadre du PEA 
ne s’ajoutent pas aux autres cessions (hors 
PEA). 

Pas de prelevements fiscaux apres 5 ans ou 
avant 5 ans si la valeur liquidative du plan est 
inferieure au seuil de cession. 

En cas de sortie avant 5 ans et si la valeur 
liquidative excede le seuil de cession alors la 
fiscalite est penalisante (surtout au cours des 
deux premieres annees). 

Lexoneration fiscale reservee aux revenus perpus 
dans le cadre d’un PEA n’est veritablement 
significative que pour les portefeuilles encaissant 
plus de 5000 € de dividendes par an. 
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I Principes cles 

Les marches financiers connaissent regulierement des perturbations. Aussi 
dans l'esprit du client bancarise non initie aux mecanismes de la bourse, investir 
en bourse peut paraitre risque. 

Or, devant les rendements decevants de l’epargne monetaire et obligataire, il 
s’avere que la bourse offre a moyen terme une bonne rentabilite. 

Le professionnalisme du conseiller est alors primordial pour accompagner le 
client dans ses choix boursiers. 

Le plan d’epargne en actions (PEA) est une solution ideale pour constituer ou 
valoriser une epargne financiere dans un cadre fiscal unique. II revient alors au 
conseiller de convaincre le client non initie a la bourse de souscrire un PEA. 

II Demarche 

A. Deceler des opportunity de vente 

Situation 1 : Le client souhaite diversifier son epargne et beneficier d’une 
meilleure rentabilite. 

Situation 2 : Le client veut se constituer une epargne a moyen ou long terme. 
Situation 3 : Le client recherche un produit d’epargne defiscalise. 

Situation 4 : Une prochaine rentree d’argent chez le client est detectee. 

B. Suivre les etapes de la vente 

1. Le conseiller s’assure de I’eligibilite de son client 
au PEA 

Le client est bien domicilie fiscalement en France. II n’est pas titulaire d’un 
PEA dans une autre banque. 

Si le client n’est pas eligible au PEA, le conseiller lui propose un autre produit 
d’epargne. 

Le client recherche la securite et la disponibilite 

Un produit d’epargne liquide (livret de developpement durable, compte sur 
livret...) lui est propose. 

Le client recherche la defiscalisation 

Un investissement immobilier (type loi de Robien) lui est presente. 
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Le client recherche la rentabilite 

Des OPCVM dans un compte titre peuvent lui convenir. 

2. Le conseiller formule une accroche sur le PEA 
selon I’opportunite de vente decelee 

Reprendre les situations decrites dans la partie A ci-dessus. 

Situation 1 : « Grace au PEA, vous diversifiez vos placements et optimisez les 
performances de votre portefeuille en investissant sur les marches frangais et 
europeens. Vous composez vous-meme votre portefeuille. » 

Situation 2 : « Pour diversifier votre epargne a moyen ou long terme et profiter 
des opportunity des marches financiers dans un cadre fiscal privilegie, je vous 
propose de souscrire un PEA et de mettre en place un abonnement d'epargne. » 
Situation 3 : « Je vous recommande le PEA : son cadre fiscal unique vous 
permettra de vous constituer une epargne financiere dans des conditions tres 
avantageuses.» 

Situation 4 : « Vous allez disposer bientot d’une somme importante. Je vous 
conseille d’ouvrir un PEA pour prendre date des maintenant. » 

3. Le conseiller expose les avantages du PEA 

• La perspective de performances a moyen ou long terme. 

• La fiscalite avantageuse. 

• La souplesse des versements (libres ou programmes). 

• La diversification de 1’epargne. 

4. Le conseiller fait un diagnostic de la situation du client 

II selectionne avec son client les supports d’epargne les rnieux adaptes a ses 
objectifs (rentabilite, degre de risque accepte, horizon de placement). 

5. Le conseiller propose de mettre en place 
un abonnement d’epargne 

Argumentation possible : « L’abonnement d’epargne PEA permet d’optimiser 
le prix de revient des titres. » ou « Si vous voulez completer votre PEA, l’abon- 
nement d’epargne vous permet d’investir regulierement dans l’OPCVM de votre 
choix. En etalant vos versements dans le temps, vous beneficiez du lissage du 
prix de revient de vos titres. » 

C. Repondre a I’objection recurrente des clients 

Objection : « Investir en bourse, c’est trop risque ! » 

Refutation : « Vous beneficiez d'un cadre privilegie pour investir en bourse. 
Votre epargne est geree par des specialistes des marches financiers. Vous etes 
aide pour choisir les supports en fonction du risque que vous etes pret a accepter. 
En realisant des abonnements d’epargne en OPCVM, les variations de la bourse 
sont attenuees. » 

Ou « A moyen terme, historiquement, les marches actions constituent le place- 
ment le plus rentable compare aux placements monetaires et obligataires. En 
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investissant une partie de votre epargne sur les marches action, vous beneficiez 
des performances de ces derniers. 

D. Proposer par telephone un rendez-vous 

avec le conseiller pour une presentation du PEA 

1. Un zoom sur le scenario telephonique 
Les etapes du scenario 

Entrer en relation : prise de contact : salutations - presentation - identification 
de l’interlocuteur. 

Traitement des barrages (c’est a quel sujet ? il est absent...). 

Rebondir sur un evenement : faire une accroche. 

Reussir a interesser le client : argumentation- synthese - traitement des objections. 


Remarque : lors de l'argumentation, utiliser 1/3 de « nous » et 
2/3 de « vous ». 


Conclure : prise de RDV - reformulation du RDV - remerciement pour 
l'attention - salutations. 

Ce scenario est souvent presente sous forme de logigramme. 

Le traitement des objections 

Les objections traduisent souvent Finteret du client. II faut done les utihser comme 
une aide a la prise de RDV. La principale difficulty a refuter une objection est 
de decouvrir si l’objection est un pretexte (= objection positive qui permet au 
conseiller de rebondir) ou si elle est bien reelle (= objection bloquante qui indique 
que Finterlocuteur ne trouve aucun interet a la proposition et souhaite cesser 
la conversation). II faut done bien identifier ce qui gene vraiment la personne 
pour reussir a rebondir sur la prise de RDV. 

La refutation des objections courantes 

lors de la prise de RDV (ou de vente de produits) 

Pour chaque action phoning portant sur un produit precis, il faut prevoir les 
objections possibles et trouver des arguments de reponse avant d'appeler les 
premiers clients. 


Objections 

Refutation de I’objection 

« Je passerai a I’agence. » 

« Pour que vous n’attendiez pas, nous pouvons convenir 
des maintenant d’un RDV. A quel moment seriez-vous 
disponible pour passer a I’agence ? » 

« J’ai deja rencontre dernierement 
mon conseiller. » 

« Vous a t-il parle de notre offre actuelle ? » 

<■ Cela ne m’interesse pas. » 

« Vous pouvez me preciser pourquoi ? » 
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Objections 

Refutation de I’objection 

« C’est trap cher. » 

« Nous avons differentes formules adaptees aux besoins et 
situations de nos clients. » 

« Je vais reflechir. » 

« Tres bien. Cependant la periode de commercialisation de 
ce produit se termine le ... » 

« Je n’ai pas d’argent actuellement 
a placer. » 

« Vous n’en avez pas pour le moment mais etes-vous sur 
que les produits que vous detenez actuellement 
correspondent toujours a vos besoins et a vos attentes ? » 
ou « des produits d’epargne sont accessibles qu’avec ...€.» 

« Je veux en parler a mon epoux. » 

« Puis-je vous rappeler demain a la meme heure ? » 


La prise de rendez-vous 

Un silence du client au telephone indique que celui-ci reflechit. II faut alors 
enchainer sur la prise de RDV. 

La technique de l’entonnoir est tres utilisee pour cette etape de l’entretien. Au 
fil de cette phase, les questions posees au client deviennent de plus en plus 
precises pour aboutir a une question alternative du type « a quel moment etes- 
vous le plus disponible : en debut ou en fin de semaine ? ». Si le client repond, 
cela indique qu’il ne refuse pas le motif de la rencontre avec son conseiller. « Je 
peux vous proposer le . . . a . . . heures ou le . . . a . . . heures ». 

Le rendez-vous est reconfirme lors de la prise de conges. Les elements a rappeler 
au client sont : jour et horaires du RDV, nom du client, nom du conseiller, 
adresse de l'agence, coordonnees du client si envoi par ecrit d’une confirmation, 
documents a apporter. 

Si Pinterlocuteur decline le rendez-vous ou le produit propose, une question 
ouverte peut alors etre posee « qu’est-ce qui vous retient dans mon offre ? ». 
Apres ecoute de la reponse, les coordonnees du conseiller sont laissees au 
client. Une bonne image du reseau doit etre laissee. L’entretien doit se terminer 
positivement en conservant un ton courtois. 

Lors des operations phoning, des banques etablissent un protocole de relation 
avec leurs clients. Les jours et horaires de contact par telephone au domicile sont 
demandes au client afin de ne pas le deranger. « Je vous appelle aujourd’hui 
mais un autre horaire vous conviendrait-il mieux ? ». 

^ Application 


E n o n c e 

Lors d’une action commerciale « ouverture de PEA », vous etes charge de 
mettre en place pour l’assistante commerciale de votre agence une operation 
phoning « prise de rendez-vous ». 

Vous reflechissez a la refutation d’objections possibles de la part du client 
qui repond au telephone a l’assistante... Cette derniere aura formule au 
prealable une accroche sur le PEA. 
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Objections possibles de la part du client : 

« Je n’ai pas d’argent a placer. » 

« Je ne connais rien a la bourse. » 

« Ce n’est pas le moment d’investir en bourse. » 

« Mon conseiller m’a deja contacte il y a un mois. » 

« Question et objection techniques » 


Solution 


Objection possible 
de la part du client 

Refutation a I’objection 

« Je n’ai pas d’argent a placer. » 

« Je vous propose de rencontrer votre conseiller pour 
etudier avec lui les meilleurs moyens d’en gagner ou de 
peut-etre revoir la repartition de vos placements. » 

« Je ne connais rien a la bourse. » 

<■ Les produits que la banque vous propose ont ete 
congus pour que vous ne vous occupiez pas de la 
gestion. Nos specialistes des marches financiers vous 
font beneficier de leur experience. » 

« Ce n’est pas le moment d’investir 
en bourse. » 

<■ Les placements boursiers ne progressent pas en effet 
d’une maniere reguliere. Mais sur le long terme, ils sont 
gagnants. En plus, il est toujours interessant d’acheter 
quand la bourse baisse. >> 

« Mon conseiller m'a deja contacte 
il y a un mois. » 

« C’est tout a fait possible. II est normal d’avoir une 
relation suivie avec nos clients privilegies et de faire 
regulierement le point. » 

« Question et objection techniques » 

« Pour en savoir davantage, je vous propose de nous 
rencontrer. Nous pourrons etudier avec plus de precision 
les points que vous venez d’aborder. » 
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I Principes cles 

Les produits d’assurance peuvent etre regroupes en deux grandes families : 

• les assurances de personnes ; 

• les assurances de dommages. 

II est egalement possible de classer les assurances selon qu'elles sont gerees en 
repartition ou en capitalisation comme le montre le tableau ci-dessous. 


Mode de gestion 

Risque assure 

Branche d’assurance 


Assurances de choses 

Assurances de dommages 
(protection des biens) 

Repartition (IARD) 

Assurance de responsabilite 
(Responsabilite civile) 


Accident Maladie 

Assurance de personnes 

Capitalisation 

Assurance-vie - Assurance deces 

(protection des personnes) 


L’assurance est avant tout une activite qui consiste a garantir des risques. Un 
risque est un evenement dommageable contre lequel l’assure cherche a se 
proteger (vol, accident, incendie. . .). II faut egalement que le risque contre lequel 
on souhaite se proteger soit assurable, c’est-a-dire qu’il soit futur, aleatoire, ne 
dependant pas de la volonte de l’assure et enfin licite. 

Enfin, le metier de l’assureur consiste a mutualiser des risques. Pour que cette 
mutualisation puisse etre gerable, il est indispensable que l’assureur respecte 
des regies de gestion des risques. II devra veiller a ce que son portefeuille soit 
homogene (risques de meme nature), respecte la regie de la dispersion (tous 
les risques ne doivent pas se realiser en meme temps) et enfin proceder a la 
division du risque. Un risque trop important peut etre co assure ou encore 
reassure (l’assurance de l’assurance). 

II Elements et analyse 

A. Les assurances IARD 
1. L’assurance habitation (MRH) 


Caracteristiques 

Assurance multirisque habitation 

Souscription 
(tarification, conditions) 

L’assure renseigne la proposition qui permettra la redaction du contrat : 
la tarification dependra de la taille du logement, de son affectation 
(residence principale ou secondaire, de sa situation geographique, de 
I’existence ou non de moyens de prevention, de la valeur du capital 
mobilier a assurer), des options choisies (avec ou sans franchise, 
valeur a neuf ou pas...). Lassureurfournira la police d’assurance 
qui materialise I’engagement contractuel des parties. 


271 


Fiche 51 • Les produits d’assurances 


Caracteristiques 

Assurance multirisque habitation 

Risques assures et 
nature des garanties 

Responsabilite civile : responsabilite engagee des lors qu'un dommage 
est occasionne a un tiers du fait de I’assure, des biens dont il a la garde 
ou des personnes sous sa responsabilite (enfant, salarie a domicile...) 
Cette responsabilite peut etre contractuelle (locataire envers le proprietaire 
(loi Quilliot de 1982) ou proprietaire envers le locataire) ou delictuelle. 


Dommages aux biens : II s’agit des dommages causes aux biens 
mobiliers et immobiliers. Les dommages peuvent etre materiels ou 
immateriels (frais de relogement, perte des loyers. . .) et doivent avoir 
ete causes par les evenements suivants : le vol, I’incendie, un degat 
des eaux, le bris de glaces, les catastrophes naturelles et autres 
evenements climatiques. 


Garantie Protection juridique (defense recours) 

Lassureur mettra a la disposition de I'assure les moyens pour se 
defendre devant les juridictions concernees ainsi que les moyens pour 
obtenir reparation d’un prejudice subit. 

Obligation de I'assure 
pendant le contrat 

Signaler toute modification dans la nature du risque 
S’acquitter de la prime 

Obligation de I’assureur 

Indemniser I’assure en cas de sinistre selon la regie du principe 
indemnitaire (article 121.1 du Code des assurances). En vertu de ce 
principe, I’assure doit etre remis dans la situation qui etait la sienne 
avant le sinistre : I’assurance ne permet pas I’enrichissement. Si 
I’assure est en situation de sous assurance (valeur assuree < valeur 
reelle), I’assureur appliquera la regie proportionnelle de capitaux ; 
I’indemnite sera done reduite. En cas de surassurance (valeur assuree 
> valeur reelle), aucune indemnity ne sera versee en cas de fraude, 
sinon les indemnites sont plafonnees a la valeur reelle. 

Procedure a suivre 
en cas de sinistre 

Declarer le sinistre dans les delais prevus (2 jours ouvres en cas de 
vol, 5 jours dans les autres cas, 10 jours apres parution d’un decret de 
catastrophe naturelle). 

Lassureur ordonne une expertise. 

Lassureur indemnise I’assure du montant du prejudice. Pour un meme 
sinistre, les indemnisations peuvent varier selon que le contrat prevoit 
une indemnisation : 

• valeur d’achat : prix d’achat du bien (il est indispensable d’avoir 
conserve des factures, des justificatifs) ; 

• valeur a neuf : prix d’achat au jour du sinistre ; 

• valeur de remplacement : valeur d’achat - vetuste (entre 5 et 1 0 % 
par an selon le type de bien). 

Resiliation du contrat 

Le contrat peut etre resilie a I’echeance avec un preavis de 2 mois en 
general, soit a I’initiative de I’assure, soit a celle de I’assureur. 

La resiliation peut s’operer egalement en cas de modification du risque 
(aggravation), non-paiement des primes (40 jours apres une mise en 
demeure). 
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2. L’assurance automobile 

L’assurance automobile est une assurance obligatoire. 


Caracteristiques 

Assurance-automobile 

Souscription 
(tarification, conditions) 

Criteres propres au vehicule : chaque vehicule appartient a un groupe 
(lettre) et une classe (chiffre) determines en fonction de la puissance 
du vehicule. La tarification depend egalement de I’usage du vehicule. 
Criteres propres au conducteur: profession, age, anciennete du 
permis, antecedents (sinistres sur les trois dernieres annees). 

Criteres de garanties : le choix des garanties, I’existence ou non de 
franchise (part du cout d’un sinistre restant a la charge de I’assure) et 
le coefficient de reduction majoration (CRM). Le coefficient de depart 
est de 1 (paiement de 100 % de la prime). Ce coefficient diminue de 
5 % par an : 1 3 annees sans sinistre sont necessaires pour atteindre le 
bonus maximum soit 50 %. Un sinistre responsable entraine une 
majoration du coefficient de 1,25 (responsabilite totale) ou 1,125 
(responsabilite partagee). Le coefficient maximum est de 3,50. 

Risques assures 
et nature des garanties 

Garantie de base : la responsabilite civile (obligatoire depuis 1958). La 
loi Badinter du 5 juillet 1985 vient renforcer la protection des victimes 
d’accident de la circulation. 

Protection juridique (defense et recours) 

Vol et incendies 
Bris de glaces 
Dommages tous accidents 

Assistance (depannage, mise a disposition d’un vehicule...) 

Option valeur a neuf 
Protection du conducteur 

Obligation de I’assure 
pendant le contrat 

Signaler toute modification dans la nature du risque 
S’acquitter de la prime 

Obligation de I’assureur 

Indemniser I’assure en cas de realisation du risque conformement aux 
dispositions du contrat 

Procedure a suivre 
en cas de sinistre 

Declarer le sinistre a I’assurance dans un delai de 5 jours (accident), 

2 jours pour un vol. En cas d’accident de la circulation (sans dommage 
corporel), la declaration du sinistre consiste a completer un constat 
amiable. 


B. Les autres assurances de personnes 

Les banques ont tendance a renforcer leur offre de produits d’assurance en 
mettant l’accent sur les assurances de personnes comme l’assurance obseques, 
la garantie des accidents de la vie, l’assurance dependance. Ces assurances 
relevent toutes du domaine de la prevoyance. Deux objectifs sont poursuivis : 

• un objectif de financement (dependance, obseques, sante) ; 

• un objectif de protection de la famille et de la personne. 
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Assurances 

Nature du risque couvert 

Garanties proposees 

Accident 
de la vie 

Couverture des consequences 
d’un accident survenant dans 
le cadre de la vie privee. 

La couverture peut concemer 
une seule personne ou I’ensemble 
de la cellule familiale. 

Indemnisation du prejudice economique 
(perte de revenu suite a une incapacity 
d’exercer une activity professionnelle), 
du prejudice esthetique, des frais lies 
a I’amenagement d’un logement ou d’un 
vehicule pour cause d’invalidite. Certains 
contrats proposent egalement un capital 
pour le financement des obseques. 

Assurance 

sante 

Couverture du risque maladie 

Les prestations versees viennent en 
complement des sommes pergues des 
regimes de base des assures sociaux 
(medecine de ville, soins hospitaliers, 
soins dentaires...). 

Assurance 

obseques 

Couverture du risque deces 

Les garanties reposent sur I'assistance 
a la famille et sur le versement d’un capital 
a un beneficiaire pour le paiement 
des obseques de I’assure. 

Assurance 

dependance 

Couverture du risque dependance 
partielle ou totale. 

La dependance : ne plus pouvoir 
realiser 3 gestes de la vie 
courante : s’habiller, se laver, 
se preparer un repas 

Selon le degre de dependance, l’assureur 
verse une rente permettant de financer 
la presence d’une aide menagere, d’un 
garde malade pour assister la personne 
dependante dans I’execution du geste 
de la vie courante ou le reamenagement 
de tout ou partie du domicile. 


III Complement : le calcul 
d’une prime cTassurance deces 

La prime pergue par l'assureur depend du montant du capital souhaite et de la 
probabilite de deces entre deux ages de l’assure. Les calculs suivants ont ete 
realises grace aux nouvelles tables de mortalite (TGH95) utilisees depuis le 
l er janvier 2007. 

Exemple 1 : 

Un homme ne en 1963 a done 44 ans en 2007. La table de mortalite 
indique que sur 100000 hommes de la generation de 1963 et encore en 
vie en 1995, 99320 seront vivants a Page de 44 ans. Us ne sont plus que 
99 227 vivants a 45 ans. Ainsi la probabilite de deces entre 44 et 45 ans 
est de : 93/99 320 = 0,0936 % . 

Si Passure souhaite un capital de 100000 € il devra verser une prime de : 
100000x0,0936 % = 93,60 €. 
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Exemple 2 : 

Un homme ne en 1952 est done age de 55 ans en 2007. La probability 
de deces entre 55 et 56 ans pour un homme de cette generation, est de 
500/98038 = 0,512%. 

La prime sera alors de : 100 000 x 0,512 % =511 €. 

Comme la probability de deces est 5 fois plus forte, la prime versee pour 
obtenir les memes garanties (le versement d’un capital de 100000 €) est 
5 fois plus elevee. 
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I Principes cles 

En commercialisant des produits d’assurance, le banquier doit tenir compte du 
fait que l’activite d’assurance repose sur la qualite du service apres-vente en 
cas de sinistre. Cette approche est differente de celle des metiers de la banque 
traditionnelle. II convient qu’il n’y ait pas d’interference entre ces deux types 
d’activite. Ainsi, il est regrettable qu'un contentieux ne de l’activite assurance 
se repercute sur l’activite bancaire. 

En matiere d’assurance IARD, l’assureur se situe dans le coeur meme de son 
metier. Cette specialisation est la cle d’entree de l’assureur pour installer la 
confiance, asseoir la future relation commerciale, repondre a toutes les attentes 
du client meme les plus techniques. Mais cette specialisation peut constituer un 
handicap face a une clientele qui souhaite de plus en plus trouver plusieurs 
competences au meme endroit. 

Face a la concurrence des assureurs, le banquier devra trouver « la cle d’entree » 
pour travailler avec son client bancarise sur des solutions d’assurance. 

II Demarche 

A. Lever les freins des clients qui refusent 
la banque-assurance 

La cle d’entree du banquier dans le domaine des assurances : 

La globalite du conseil constitue cette cle d'entree. Le banquier est un profes- 
sionnel du patrimoine. II aide le client a se constituer son patrimoine (credit 
auto, credit immobilier, virements programmes sur produits epargne...) puis a 
le valoriser. Le banquier est done bien un specialiste de l’approche patrimoniale. 
II est done normal a ce titre d’aider le client a proteger ce patrimoine grace aux 
contrats d'assurance sur les biens. 

1. L’ecoute des clients 

L’ecoute active est primordiale. Les clients s’expriment sur : 

• leur situation personnelle (composition de la famille, ages respectifs, activite 
professionnelle, loisirs) ; 

• leur situation patrimoniale et plus precisement des informations sur le bien 
immobilier a assurer (localisation, surface totale habitable, repartition de cette 
surface en nombre de pieces, annexes, superficie du terrain, en propriety ou 
en location, residence principale, estimation du mobilier) ; 

• leurs attentes envers l’assureur (criteres de choix d’un assureur, type de 
garanties souhaitees, assistance). 
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2. Le plan de I’argumentation commerciale apres avoir 
selectionne le contrat adapte a la situation du client 

La valorisation du client : c’est le patrimoine du client qui est au coeur de 
l'entretien. 

La prise en consideration des attentes du foyer : reformulation des elements 
decou verts sur la situation. 

La presentation de l’activite assurance du reseau bancaire a travers quelques 
chiffres pertinents (nombre de contrats geres...). 

La gestion du contrat apres la signature du client est evoquee (interlocuteur en 
cas de sinistre...). 

L’enumeration des garanties en terminant par la plus importante pour le client. 

Des exemples de sinistres recents de clients qui ont ete indemnises pour appuyer 

le discours du conseiller 

Le montant de la prime annuelle est donne. 

Un dernier argument est enchaine rapidement apres la presentation du prix 
(nombre de jours pour le reglement suite a un sinistre...). 

La signature du contrat est proposee. 

B. La vente d’un contrat assurance multirisques 
habitation (MRH) 

1. Les opportunity de vente 

L’offre assurance MRH cible une large clientele bancarisee. Certains reseaux 
proposent ce type d’assurance en partenariat avec une compagnie d’assurance 
n’appartenant pas au groupe bancaire. En general, l’assureur partenaire est 
reconnu pour la qualite de ses produits, pour ses prix competitifs et son service 
apres-vente performant. Ces atouts permettent de lever des freins a la sous- 
cription de produits d’assurance dans une banque. 

Vendre une assurance MRH est opportune lors de la mise en place d’un pret 
immobilier, pendant la periode de renouvellement des contrats d’assurance 
(septembre-octobre/decembre-janvier). La majorite des contrats arrive a echeance 
le l er janvier et le l er avril. II apparait done que la periode la plus propice pour 
etablir des devis a la clientele se situe entre septembre et mars. 

2. L’accroche commerciale pour proposer un devis 

Lors de la mise en place d’un dossier de pret immobilier : 

« Pour un changement d’habitation, vous pouvez changer d’assureur sans preavis. 
Je vous propose d’etablir un devis pour avoir l’occasion de comparer le rapport 
qualite / prix de votre assurance actuelle. » 

Pendant la periode de renouvellement des contrats d'assurance : 

« Je vous propose d’etudier nos assurances habitation qui sont competitives sur 
le marche. Cela ne vous engage a rien. Cela prendra une dizaine de minutes. 
Vous serez libre ensuite de comparer notre offre a votre contrat actuel. » 
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C. La vente d’un contrat assurance deces invalidity (ADI) 

1. Les opportunites de vente 

Comme le contrat ADI garantit le versement d’un capital a l’assure en cas 
d’invalidite ou a des beneficiaires designes en cas de deces, le conseiller pourra 
proposer ce contrat lors de la connaissance d'un evenemenl familial tel qu’un 
mariage, une naissance, un divorce, le deces d'un proche. Le client sera plus 
sensible aux consequences financieres d’un deces ou d'une perte d’autonomie. 
Lors d’operations de credit immobilier, le client est amene a souscrire un contrat 
d’assurance deces invalidity pour assurer le pret. Le client ne s’imagine pas 
voir ses proches depossedes du bien alors meme qu’il n’a pas commence a 
rembourser le credit immobilier. 

2. L’accroche commerciale pour proposer un devis 

Lors d’un evenement familial : 

« Vous etes decede hier. Vos proches doivent continuer a assumer les charges 
de la famille. Sont-ils en mesure de le faire ? Avez-vous deja envisage de telles 
consequences financieres ? » 

Lors d’un pret immobilier : 

« Si vous etes victime d’un accident ou d’une maladie qui vous rend invalide, 
vos proches pourront-ils conserver votre bien immobilier ? Avez-vous deja 
songe a souscrire un contrat de prevoyance » 

Les avantages du contrat sont a presenter en insistant sur la simplicity d'adhesion, 
l’etendue des garanties, le versement des capitaux (capital ou rente education). 

D. La vente d’un contrat d’assurance dependance 

1. Les opportunites de vente 

Comme ce contrat permet a l’assure de se premunir en cas de dependance, il 
est aise pour le conseiller de le proposer a un client evoquant la dependance 
d’un proche. Neanmoins, il faut garder a l’esprit que le devoir de conseil du 
banquier amene ce dernier a etablir regulierement a son client un bilan epargne 
au meme titre qu’un bilan prevoyance. C’est a ces moments-la que l’argumen- 
tation sur le contrat dependance est avancee. Le client sera encore plus receptif 
a ce discours a l’approche de la retraite. 

2. L’accroche commerciale pour proposer un devis 

En cas de dependance d’un proche : 

« Vous mesurez la lourdeur des demarches et du poids financier d’une depen- 
dance. Vous avez pu vous en rendre compte. . . Pour repondre aux besoins de la 
dependance, je vous propose... » 

Lors d’un bilan epargne ou prevoyance : 

« Citer un chiffre sur le nombre de francais qui est en situation de dependance 
apres 75 ans... Ce phenomene va s’accentuer avec l’augmentation de l’esperance 
de vie. La dependance peut done toucher tout le monde. Dans la clientele de 
l’agence, nous nous apercevons que les clients n’ayant pas anticipe ce probleme 
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connaissent des charges financieres importantes et malheureusement ne peuvent 
pas toujours y faire face. Pour repondre a ce besoin, le contrat... » 

A l’approche de la retraite : 

« A la retraite, vos revenus vont diminuer et le risque d’une perte d’autonomie 
augmenter. Or, la dependance entraine des charges financieres lourdes qui ne 
peuvent pas etre couvertes par la retraite. Le contrat. .. » 


III Complement : quelques astuces 
pour mieux vendre 

Voir fiche « un zoom sur la negotiation bancaire » 

A. La prise de conscience d’un manque 

Sur une feuille de papier, le conseiller realise un schema qui montre la consti- 
tution du portefeuille produits bancaires et financiers du client. Les produits 
sont repartis en trois families : epargne (disponible, a long terme)/ assurance et 
prevoyance /credit (consommation, immobilier, permanent...). L’objectif de ce 
schema est de faire prendre conscience au client d’un eventuel desequilibre de 
son portefeuille et de le faire adherer aux propositions commerciales a venir 
(souscription d’un contrat d’assurance deces pour proteger les siens...). 

B. La prise de conscience de la necessity 
d’un produit de prevoyance 

Toujours avec une feuille de papier tournee vers le client « Monsieur le client, 
aujourd’hui, vous avez une assurance pour votre maison et pour votre voiture. 

Si je vous demande de me donner sous forme de tierce les elements de votre 
environnement que vous cherchez a proteger en priorite entre votre voiture, 
votre maison et votre famille... que me repondez-vous ? ». II est fort a parier 
que la famille sera citee en priorite. Or, aucune loi n’oblige le particulier a 
assurer sa famille (hormis la responsabilite civile a contracter). Le conseiller 
note toujours sur la feuille le tierce et indique a l'aide de fleches les contrats 
detenus pour proteger ces elements. Dans la plupart du temps, il sera aise pour 
le conseiller de montrer un manque de protection de la famille. 

C. La conquete d’un client fidele a son assureur 

Le conseiller propose a son client un produit d’assurance dommage. Le client 
refuse de parier de ses produits d'assurance detenus chez son assureur de 
famille. II invoque sa fidelite a son assureur et ne veut pas melanger la banque 
et l’assurance. Le conseiller doit alors faire ressortir son devoir d'information 
et de conseil. « Vous m’avez confie une partie de votre patrimoine. Je vous ai 
aide a vous constituer a travers les emprunts bancaires ce patrimoine (maison, 
voiture...). Et je me dois de vous informer sur sa protection. Pouvez-vous 
m’apporter votre police d’assurance multirisques habitation et auto pour que 
je puisse vous etablir une proposition d’assurance ? A la lecture de celle-ci, 
c’est vous qui prendrez la decision ». 
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D. L’acceptation par le client du montant 
de la cotisation 

Le conseiller divise le montant de la cotisation annuelle par 12 pour annoncer 
un montant mensuel « pour ...€ par mois, vous beneficiez d'une assistance 
juridique a domicile ». Pour faire accepter plus facilement le montant de la coti- 
sation, le conseiller peut evoquer un achat de produit courant pour l’equivalent 
de cette somme « pour le prix d’une baguette. . . ». 

^ Application 

E n o n c e 

Vous etes conseiller financier. Une campagne prevoyance est organisee dans 
votre reseau. Vous decidez d’appeler les clients de votre portefeuille non- 
detenteurs de produits de prevoyance. 

Vous refutez les objections de ces derniers. 

Proposition d’un contrat dependance 
« Je suis en bonne sante. Je n’ai besoin de rien. » 

« J’ai deja une mutuelle qui me couvre bien. » 

« Si je deviens dependant, l’etat me versera une aide. » 

« Je ne veux pas verser sur ce genre de contrat. C’est a fonds perdus. Je 
prefere verser sur mon contrat d'assurance-vie ». 

Proposition d’un contrat assurance deces 
« S’il ne m’arrive rien, j’aurais paye pour rien ! » 

Solution 


Objection 

Reponse a I’objection 

« Je suis en bonne sante. 
Je n’ai besoin de rien. » 

« La dependance est un sujet qui peut toucher tout le monde. Vous 
savez qu’apres 75 ans, un franpais sur 6 est en situation de 
dependance. Quel serait I’impact financier pour vous si demain 
vous etiez dans cette situation ? » 

« J’ai deja une mutuelle 
qui me couvre bien. » 

« Votre mutuelle complete les remboursements de la securite 
sociale pour les soins medicaux et les medicaments mais elle ne 
prend pas en charge le cout d’une dependance a travers I’amena- 
gement de votre domicile, la presence d’une aide menagere ». 

« Je ne veux pas verser 
sur ce genre de contrat. 
C’est a fonds perdus. Je 
prefere verser sur mon 
contrat d’assurance-vie ». 

« Pour vous constituer un capital suffisant, il taut faire sur votre 
contrat d’assurance-vie des versements eleves, plus eleves que sur 
un contrat dependance. De plus, si la dependance intervient tot, le 
capital constitue ne sera pas suffisant pour financer les charges 
liees a la dependance ». 

« S’il ne m’arrive rien, 
j’aurais paye pour rien ! » 

« Vous tenez le meme raisonnement sur I’assurance de votre 
voiture ou de votre logement ? C’est une securite pour vous de vous 
dire que vos proches sont proteges si vous disparaissez ». 
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